स्‍ जम जी क हे 7 (8, हे, वा हे ६९. हज व 
हक कही के 2 आम आओ अक है की की 
हा वी 3" पा 3 पक 0 छा पक 8 पक ९४ २६... अं सा 


सतत ताकन पाया तलब नल 


व्यवसाय वित्त और विपणन 
कक्षा 72 के लिए पाठयपुस्तक 


लेखक 
पी. सी. जैन दीपिका मेहरा 
... हर्ष वर्मा मीनू नंद्राजोग 


संपादक 
पी.के, घोष चन्द्रशेखर शर्मा 





प्रतसीछ् ञआारसरी 
#+९ बढट:।रा 


राष्ट्रीय लोक्षिक आअनच्ुस्ंधान ज्योर प्रशिक्षण परिषद्‌ 
॥/घधव08 एगवष्रषठा। 08 छा706 800/8 ॥६8६७४8५४॥॥ 80० ॥##/५!/५४० 


. प्रथम संस्करण उछछ 8]-7450-20-6 


जुलाई 2009 
श्रावण 925 ., 
ए9 57 8 
6 राष्ट्रीय शैक्षिक अनुसंधान और ग्रशिक्षण परिषद्‌ , 2005 
ः न के. ४. 2 ई न ड हर सुरक्षित न बढ 4० ८४ 5 के दल, | 
( प्रकाशक की पूर्व अनुमति के बिना इस प्रकाशन के किसी भाग को छापना तथा इलेक्ट्रॉनिकी, मशीनी, फीयेप्रतिलिपि, रिकॉर्डिंग | 
अथवा किसी अन्य विधि से पुन: प्रयोग पदति द्वार उसका संग्रहण अथवा प्रसारण वर्जित है। 
इस पुस्तक की मिक्री इस शर्त के साथ की गई है कि प्रकाशक की पूर्व अनुमति के बिना यह पुस्तक अपने मूल आवरण अथवा 
ज़िल्द के अलावा किसी अन्य प्रकार से व्यापार दूवारा उधारी पर, पुनर्विक्रय या किराए पर न दी जाएगी, न बेची जाएी। 
दृक्त प्रकाशन का सही मुल्य इस पृष्ठ पर मुद्रित है। रबड़॒ की मुहर अथवा चिपकाई गई पर्ची (स्टिकर) या किसी अन्य | 
विधि द्वार अंकित कोई भी संशोधित मूल्य गलत है तथा मान्य नहीं होगा। ह | 
ही एन.सी.ई-आर:टी. के प्रकाशन विभाग के कार्यालय ! 
'ग्र0... टी, केपस 08, 00 फीट रोड, होस्डेकेरे नवजीवन ट्रस्ट भवन स्री.डब्लू सी. केपस 
डे भार्ग हेली एक्सटेंशन बनाशंकरी ॥] इस्टेज.. डाकंघर नवजीचन निकट ; धनकल बस स्टॉप 
| नई दिश। 006 बैंगलूर 560 085 अहमदाबाद 38004.. पनिहटी, कोलकाता 700 4 ; 
प्रकाशन सहयोग 
संपादेगन : मरियम बारा 


उत्पादन. : अतुल सक्सेना 


आवकरण एवं सज्जा 
कल्याण बैनर्जी 


रू, 30.00 


(एन सी.ई आर टी. वाटर मार्क 70 जी. एस.एम. पेपर पर मुद्रित।) 


प्रकाशन विभाग में सचिव, राष्ट्रीय शैक्षिक अनुसंधान और प्रशिक्षण परिषद्‌, श्री अरविंद मार्ग, नई दिल्‍ली 0 06 
दूवार प्रकाशित तथा बंगाल़ ऑफसेट वर्क्स, 335 खजूर रोड, करोलबाग, नई दिल्‍ली 0 05 द्वारा मुद्रित। 


एक अर्थपूर्ण विदूयालयीय पाठ्यचर्या का समाजोन्मुखी होना आवश्यक है जो शिक्षार्थी की आवश्यकताओं 
एवं आकांक्षाओं को प्रतिबिंबित करे। दिद्यालयीय शिक्षा के लिए राष्ट्रीय पाठयचर्या की रूपरेखा - 2000 ने 
जिन रुचिकर एवं आवश्यक क्षेत्रों का विस्तार से वर्णन किया है; विभिन्‍न विषयों के पाठ्यक्रम को विकसित 
करते 'समय उन्हें ध्यान में रखना आवश्यक होता है। 

बारहवीं कक्षा का पाठ्यक्रम व्यवसाय प्रबंध दो सेमेस्टरों में बाँध गया है। प्रबंध के सिद्धांतों और कार्यो 
का अध्ययन करने के पश्चात्‌ विदयार्थी को प्रबंध के प्रकार्यात्मक क्षेत्र से परिचित होना है। व्यवसाय वित्त 
और विपणन एक विशेष क्षेत्र है जहाँ विद्यार्थी वित्त प्रबंध के मूलभूत सिद्धांतों, पूँजी बाज़ार, विपणन प्रबंध 
और उपभोक्ता संरक्षण से परिचित हो सकेगा। 

सभी व्यवसाय निर्णयों के वित्तीय निहितार्थ होते हैं, इसलिए वित्तीय प्रबंध व्यवसाय निहितार्थ के सभी 
पहलुओं को आकृष्ट करता है। इसका संबंध लाभकारी ढंग से कोष कौ प्राप्ति तथा निवेश से और लाभ के 
मालिकों में वितरण से है। व्यवसाय के लिए फड पूँजी बाज़ार से प्राप्त किया जा सकता है जो लंबी अवधि 
के लिए वित्तीय स्रोत हैं जेसे- शेयर तथा ऋणपत्र और बैंकों तथा वित्तीय संस्थानों से ऋण प्राप्ति। पुस्तक 
में पूँजी बाज़ार पर विस्तृत चर्चा भारतीय प्रतिभूति एवं विनिमय बोर्ड दृवारा जारी विषय निर्देश के आलोक 
में की गई है। विपणन आवश्यकता से बाजार के उपक्रम -को प्रभावित करता है। उनमें शामिल किया गया 
ग्राहकों की अवधारणा' एक दर्शन है जो उपभोवता के महत्त्व पर प्रभाव डालता है। उपभोक्ता संरक्षण 
महत्त्वपूर्ण हो गया है और चालू वर्ष में गतिविधियाँ तेज़ी से होने लगी हैं। पुस्तक में इन सबका विस्तार से 
वर्णन किया गया है। 

प्रस्तुत पाठयपुस्तक आज के जटिल गतिशील वातावरण में व्यावसायिक उद्यम को समझाने के लिए 
एक व्यावसायिक ढाँचा प्रस्तुत करती है। विषयवस्तु को वास्तविक परिस्थितियों से जोड़ा गया है तथा इसमें 
व्यावसायिक जगत से उदाहरण उद्धृत किए गए हैं। विषयवस्तु को अधिक समृद्ध बनाने के लिए व्यावसायिक 
पत्र-पत्रिकाओं से लेखों के उद्धरणों को अतिरिक्त रूप से कोष्ठकों में जोड़ा गया है। इससे विद्यार्थियों को 
विषयवस्तु एवं व्यावसायिक उद्यम के परिचालन तथा प्रकाशित एवं इलेक्ट्रॉनिक माध्यमों से प्राप्त समाचारों 
में पारस्परिक संबंध स्थापित करने में सहायता मिलेगी। 

मैं लेखक समूह, जिन्होंने पांडुलिपि को विकसित किया है तथा पुनरावलोकन समिति के सदस्यों के 
योगदान के लिए उनके प्रतिं आभार प्रकट करता हूँ। राष्ट्रीय शैक्षिक अनुसंधान और प्रशिक्षण परिषद्‌ इस 
पाठ्यपुस्तक में सुधार हेतु विचारों एवं सुझावों का सदा स्वागत करेगी। 


जगमोहन सिंह राजपूत 
जुलाई, 2003 | ' निदेशक 
नई दिल्‍ली राष्ट्रीय शैक्षिक अनुसंध्यन और प्रशिक्षण परिषद्‌ 


गांधी जी का जन्तर 


तुम्हें एक जन्तर देता हूं । जब भी तुम्हें सन्देह 
हो या तुम्हारा अहम्‌ तुम पर हावी होने लगे, 
तो यह कसौटी आजमाओ : 

जो सबसे गरीब और कमज़ोर आदमी तुमने 
देखा हो, उसकी शकल याद करो और अपने 
दिल से पूछो कि जो कदम उठाने का तुम विचार 
कर रहें हो, वह उस आ्रादमी के लिए कितना 
उपयोगी होगा । क्या उससे उसे कुछ लाभ 
पहुंचेगा ? क्‍या उससे वह अपने ही जीवन और 
भाग्य पर कुछ काबू रख सकेगा ? यानि क्‍या 
उससे उन करोड़ों लोगों को स्वराज्य मिल 
सकेगा जिनके पेट भूखे हैं और आत्मा अतृप्त है ? 

तब तुम देखोगे कि तुम्हारा सन्देह मिट रहा 
है और अहम्‌ समाप्त होता जा रहा हैं। 


£7 शा य्ट्ट >ट' 2४% 


पी.के. घोष 

प्रोफेसर (सेवानिवृत्त) , वाणिज्य विभाग 
दिल्‍ली स्कूल ऑफ इकनॉमिक्स 
दिल्‍ली विश्वविद्यालय, दिल्‍ली 


आर.जी. सक्सेना 

निदेशक 

आर.सी. इंस्टीट्यूट ऑफ टेक्नौलजी 
जिजिएसआईपी विश्वविद्यालय से संबधित 
दिल्ली 


पी.सी. जैन 

रीडर, वाणिज्य विभाग 

श्रीरम कॉलेज ऑफ कॉमर्स 
दिल्‍ली विश्वविद्यालय, दिल्‍ली 


चन्द्रशेखर शर्मा 

अध्यक्ष, वाणिज्य विभाग 
श्रीराम कॉलेज ऑफ कॉमर्स 
दिल्‍ली विश्वविद्यालय, दिल्‍ली 


हर्ष वी वर्मा 
रीडर, फैकल्टी ऑफ मैनेजमैंट स्टडीज़ 
दिल्‍ली विश्वविद्यालय, दिल्‍ली 


एम.पी. बंसल 

प्रोफेसर, व्यवसाय प्रशासन विभाग 
राजस्थान विश्वविद्यालय 

जयपुर 


आर.के, कोठारी 
प्रोफेसर, व्यवसाय प्रशासन विभाग 
राजस्थान विश्वविद्यालय, जयपुर 


प्रदीप शर्मा 

रीडर, व्यवसाय प्रशासन विभाग 
राजस्थान विश्वविद्यालय 
जयप्रुर 


उपेन्द्र कौशिक 
प्राधानाचार्य, भारतीय विद्या भवन 
विद्याश्रम, जयपुर 


मीना गोयल 
उप-प्रधानाचार्य | 
नव हिंद कन्या उ. मा. विद्यालय 
न्यू रोहतक रोड, नई दिल्‍ली 


उषा शर्मा 

पी.जी. टी. , वाणिज्य 
भारतीय विद्या भवन 
विद्याश्रम, जयपुर 


स्मिता भटनागर 

पी. जी. टी. , वाणिज्य 
भारतीय विदूया भवन 
विद्याश्रम, जयपुर 


निधि माथुर 

पीजी. टी. वाणिज्य 
भारतीय विद्या भवन 
विद्याश्रम, जयपुर 


नीता शिवहरे | 
पी.जी. टी., वाणिज्य 
सवाय मान सिंह स्कूल, जयपुर 


६8 


एस.के. बंसल 

पी. जी. टी., वाणिज्य 

कमर्शियल उ. मा. विद्यालय, दरियागंज, दिल्ली 
इंद्र प्रकाश श्रीवास्तव 

लेक्चरर, मेरी लुकर कॉलेज 

कचहरी रोड, इलाहाबाद 


(एां) 


डे पोज अंक 8 कक की &४ 
है 2४6 कक मे 27 अब 0 हक कट 5 


सा. वि. एवं मा. शि, विभाग 
शिप्रा वैद्या 
लेक्चरर 


मीनू नंद्राजोग ( समन्वयक ) 
रीडर 


ही ४ ० 


प्राककथन 
वित्तीय प्रबंध 
पूंजी बाज़ार 
विपणन प्रबंध - 
उपभोक्ता संरक्षण 





35. 
6 
27 


| । भारत का संविधान 








हा भाग 4क 

| नागरिकों के मूल कर्त्तव्य 

५ ' ! ! 

! + | अनुच्छेद 5क 5 

; । , मूल कर्त्तव्य - भारत के प्रत्येक नागरिक का यह कर्त्तव्य होगा कि वह - | ४ | 

: । ! (क) संविधान का पालन करे और उसके आदर्शों, संस्थाओं, राष्ट्रध्वज और राष्ट्रगान । . : 
| का आदर करे | 
' (ख) स्वतंत्रता के लिए हमारे राष्ट्रीय आंदोलन को प्रेरित करने वाले उच्च आदर्शों', | 
' को हृदय में संजोए रखे और उनका पालन करे |] 
| (ग) भारत की संप्रभुता, एकता और अखंडता की रक्षा करे और उसे अक्षुण्ण बनाए | | 
| रखे, हे 
: (घ) देश की रक्षा करे और आहबान किए जाने पर राष्ट्र की सेवा करे । ! । 
| (ड) भारत के सभी लोगों में समरसता और समान क्रातृत्व की भावना का निर्माण. |, !' 
ः करे जो धर्म, भाषा और प्रदेश या वर्ग पर आधारित सभी भेदभावों से परे हो,, |: 





। !! ह ऐसी प्रथाओं का त्याग करे जो महिलाओं के सम्मान के विरुद्ध हों 


॥ 

! 

कं 

। 

| 
परिरक्षण करे । ॥ 

। 












| * (च) हमारी सामासिक संस्कृति की गौरवशाली परंपरा का महत्त्व समझे और उसका | |, 
। । (छ) प्राकृतिक पर्यावरण की, जिसके अंतर्गत बन, झील, नदी और वन्य जीव हैं, | । 
(6; रक्षा करे और उसका संवर्धन करे तथा प्राणिमात्र के प्रति दयाभाव रखे, | |! 
।  (ज) वैज्ञानिक दृष्टिकोण, मानववाद और ज्ञानार्जन तथा सुधार की भावना का | क्‍ । 
रा विकास करे | 
; (झ) सार्वजनिक संपत्ति को सुरक्षित रखे और हिंसा से दूर रहे, और | | 

: (ज) व्यक्तिगत और सामूहिक गतिविधियों के सभी क्षेत्रों में उत्कर्ष की ओर बढ़ने; ै | 

! का सततू प्रयास करे, जिससे राष्ट्र निरंतर बढ़ते हुए प्रयल और उपलब्धि की | (| 

नई ऊंचाइयों को छू सके। | 














विपणन प्रबंध 


उपभोक्ता संरक्षण 





वित्तीय प्रबंध 


इस अध्याय के अध्ययन के पश्चात्‌ आप : 
वित्तीय प्रबंध का अर्थ बता सकेंगे; 
वित्तीय प्रबंध के उद्देश्य को समझा सकेंगे; 
आधुनिक व्यवसाय में वित्त कार्य के महत्त्व को समझा सकेंगे; 
वित्तीय नियोजन के अर्थ एवं महत्त्व को समझा सकेंगे; 
पूंजी के ढांचे को प्रभावित करने वाले तत्त्वों का अध्ययन कर सकेंगे; 
अति पूंजीकरण एवं अब पूंजीकरण के कारणों की व्याख्या कर सकेंगे; 
अति. पूंजीकरण एवं अब .पूंजीकरण में अंतर कर सकेंगे; । गे 
स्थायी पूंजी एवं कार्यशील पूंजी को प्रभावित करने वाले तत्वों का वर्णन कर सकेंगे; तथा 


किला के प्रत्रि' आकर्षण एवं उद्‌वेग को कैलीफोर्निया की उच्च तकनीकी कंपनी उअप्ट कार्पोरेशन की कहानी के 
दूवाय पली-भांति चिंत्रित किया जा सकता है। स्टीव किम यूरीपिक ओवर (56७0 #एएशा 000९7) ने 
अपना पैसा लगाकर 993 में कंप्यूटर कार्य जाल के लिए संचार उपकरणों को डिजाइन करने एवं विनिर्माण ' 
के लिए एक कंपनी की स्थापना की। कंपनी को 995 की चौथी तिमाही तक कोई लाभ नहीं हुआ लेकिन इसके 
उन्न्कल' भविष्य की संधावत्राओं ने अनेक नियोजकों को आकर्षित किया। 490: एसांसिएट्स, जो कि एक नए 
उपक्रमों को वित्त प्रदान करती है, ने इसमें 40 लाख डॉलर निवेश किए।...... 0» 
.2022 ने प्रस्ताव कर सामान्य अशों को सार्वजनिक रूप से प्रथम बार ।7 मार्च 996 को बंचा। इसका प्रबंधन ह 
न्यूयॉर्क की एक तिवेश बैंक कंपनी, मॉरैगान स्टैनले कंपनी ने किया/ अधिकृत रूप से अधों को 26 डॉलर प्रति अंश 
से प्रस्तावित किया लेकिन शीत्र हीं यहें 55 डॉलर हो गया। इससे कंपनी के अशों का बाज़ार मूल्य 2.3 बिलियन डॉलर 
हो गवा। 646 करोड़ अंश, जो मुख्य कार्यकारी अधिकारी स्टीव किम एवं उसके परिवार के लोगों के स्वामित्व. 
में थे, की. कीमत 360: मिलियन डॉलर' हो गई। इसने उनके ॥995 के ।/2.500 'डॉलर के वेहंन को बौना' बना 
दिया। 490 एसोसिएट्स के. लाभ 400 मिलियन डॉलर थे जो कुल निवेश पर 5000% वार्षिक आय थी. ह 
कापरिशन की स्थापना एवं इसके पश्चात्‌ इसके सार्वजनिक वित्तीयन से अन्य बहुतों को भी लाभ पहुंचा। 'दी 
... लाँस' एजेल्स टाइम्स” की टिपणी थी कि कैलाबसास, क़ैलीफोर्निया, जहां "(८ स्थित है, में कंपनी की गतिविधि -. 
... माँ एवं इसके मालिक' की' धन संपदा के करण; नागरिकों को अधिक गेजग़ांर-के अवसर प्राप्त हुए. है, तथा क़र 
आधार बच्म है। रेजगार के ये अंबंसर एवं कर संबंधी लाभ कई गुणा हो जाएगें यदि अएट की सफलता के कारण..." 


4 
व्यवसाय अध्ययन 








अन्य उच्च तकनीक वाली कंपनियां इस क्षेत्र में आती हैं। इसके अतिरिक्त 490 एसोसिएट्स ने जब हर्ट 
40 लाख डॉलर निवेश किए तब वह अन्य निवेशकों का प्रतिनिधित्त कर रही थी जिनमें मुख्य पैंशन पाने 
लोग थे, क्योंकि अवकाश ग्रहण करने पर इनके पास खर्च करने को काफी पैसा होता है। ये लोग इतना 
अर्जित कर सकते हैं। जितना कि कोई एक लाटरी खुलने पर अर्जित करता है। ऋशट् कार्पोरेशन की कहानी 
: ४एक [दिन-पंतिदिनःरंथापित होने वाली कंपनियों के लिए एक अबृभुत उदाहरण हैं। कंपनियां समाज 
. आवश्यकताओं के अनुरूप उत्पादों को डिजाइन करने एवं नए उत्पाद एवं सेवाओं के उत्पादन 'में निवेश करती 
हैं। जो ऐसी सफल वस्तुओं का विकास करते हैं जो लाभ कमा सकेंगी, वित्तीय संस्थाओं एवं अन्य नियोजकों 
जो स्वामी बन जाते हैं, से अतिरिक्त वित्त जुट पाते हैं। इस प्रकार का वित्तीयन कंपनियों को प्रचालन के विस्तार 
की अनुमति देश है जिससे समाज में कार्य के अवसर: एव,स्ामियों के लिए धन का निर्माण होता है। कोका 
* कोला एक महत्त्वपूर्ण कंपनी है जिसने अपने मुख्य कार्यकारी अधिकारी रॉबर्ट ग्वेज्वेता के नेतृत्व में ।987 से इसके 
स्वामियों के लिए 60 बिलियन डॉलर की संपत्ति पैदा करने के लिए ईने चरणों का अंनुकरण किया।.. 








जैसा कि हम जानते हैं किसी व्यवसाय को चलाने के 
(लिए वित्त की आवश्यकता होती है। इसकी आवश्यकता 
सभी प्रकार की संपत्तियों के क्रम के लिए होती है। 
ये संपत्तियां वास्तविक हो सकती हैं जैसे मशीनें, 
फैक्टरियां, भवन कार्यालय अथवा अबास्तवबिक जैसे 
व्यापार चिहन, पेटेंट, तकनीकी विशेषज्ञता आदि। इसी 
प्रकार से व्यवसाय के दिन-प्रतिदिन के कार्यकलापों 
का केंद्रबिंदु भी वित्त है। जेसे कि आपूर्ति का क्रय, 
बिलों का भुगतान, वेतन, ग्राहकों से रोकड़ एकत्रित 
करना। व्यवसाय की सफलता काफी हद तक इस पर 
निर्भ' करती है कि कोषों को कितनी सावधानी से 
संपत्ति एवं क्रियाओं में लगाया जाता है एवं व्यवसाय 
के अंदर से अथवा बाहर से किस प्रकार से समय पर 
एवं कम लागत पर वित्त की व्यवस्था की जाती है। 
वित्त प्रबंध वास्तव में व्यवसाय के इन पहलुओं और 
समस्याओं से संबंधित होता है। वित्त प्रबंध के 
अध्ययन के प्रारंभ में दो केंद्रीय मुद्दों पर ध्यान देंगे; 
प्रथम वित्त प्रबंध क्या है ? द्वितीय, इसके क्‍या 
उददेश्य हैं ? 





, वित्त प्रबंध का अर्थ समझने के लिए कल्पना करें 
कि आप नया व्यवसाय प्रारंभ करना चाहते हैं। चाहे 


के 


व्यवसाय कोई भी हो, आप को निम्न प्रश्नों का उत्तर 
देना होगा 
0) आप कौन-सा दीर्घ अवधि निवेश चुनेंगे। आप 
किस प्रकार का व्यवसाय करेंगे। आप कौन-सी 
मशीनरी उपकरण एवं भवन खरीदेंगे। 
आप दीर्घ अवधि निवेश के लिए वित्त की 
व्यवस्था केसे करेंगे। क्या आप इसके लिए 
ऋण लेंगे अथवा समता अंश जारी कर अन्य 
लोगों के साथ स्वामित्व में भागीदारी करेंगे। 
दिन-प्रतिदिन के व्यावसायिक कार्यों के वित्त 
प्रवाह का आप किस प्रकार प्रबंधन करेंगे? ये 
: वित्त प्रवाह हैं देनदारों से बसूली, लेनदारों का 
भुगतान, पर्याप्त नकद शेष रखना जिससे कि 
तरलता की न अधिकता हो और न ही कमी। 
आप उन निवेशकों को क्‍या प्रतिफल के रूप 
में देंगे जिनके पास व्यवसाय के समता अंश हैं। 
यह आपको निर्णय लेना है कि आप लाभ के 
कुछ भाग को अथवा पूरे के पूरे लाभ को 
लाभांश के रूप में बांट देंगे। 
अतः वित्त प्रबंध का संबंध धनराशि को कुशलता 
से प्राप्त करने एवं उनके आबंटन से है। परिचालन की 
शब्दावली में इसका संबंध कोषों के प्रवाह का प्रबंधन 
है तथा इसमें कोषों को प्राप्त करना, उनका दीर्घ 


(7) 


(धो) 


(ए) 


5 
वित्तीय प्रबंध 


अवधि एवं छोटी अवधि की संपत्तियों में विनियोग 
करना, अर्जन को स्वामियों में बांटना सम्मिलित है। 
दूसरे शब्दों में, वित्त का केंद्रबिंदु निवेश, वित्तीय एवं 
लाभांश के संबंध में निर्णय लेना है। 


इससे पहले वर्ग में हम यह बता चुके हैं. कि वित्त 
प्रबंध में दीर्घ अवधि संपत्तियों में निवेश, कार्यशील 
पूंजी, संपत्तियों के वित्तीयन आदि के संबंध में 
निर्णय लेना सम्मिलित है। व्यवसाय का बचाव एवं 
विकास इन निर्णयों की सूझ-बूझ पर निर्भर करता- है। 
इसके लिए इस बात का स्पष्टीकरण अनिवार्य है कि 
इन निर्णयों से हम क्या प्राप्त करना चाहते हैं। अर्थात्‌ 
हम कह सकते हैं कि वित्त प्रबंधकों को वित्त प्रबंध 
के माध्यम से जिन उद्देश्यों को प्राप्त करना है उनके 
संबंध में स्पष्ट दृष्टिकोण होना चाहिए। उद्देश्य उस 
ढांचे का निर्धारण करता है। जिसके अंतर्गत वित्त 
संबंधी निर्णय लिए जाते हैं। वर्तमान संदर्भ में उद्देश्य 
शब्द अतिविशिष्ट एवं सीमित रूप में प्रयुक्त होता है। 
यह निर्णयों के आधार के लिए प्रयुक्त होता है अथवा 
वित्त प्रबंध में सम्मिलित विभिन्‍न निर्णयों के स्तर के 
रूप में। 

किसी कंपनी का वित्त प्रबंध इसके स्वामियों 
अर्थात्‌ अशधारियों की ओर से निर्णय लेता है। उसे तो 
उन वित्त संबंधी निर्णयों को क्रियान्वित करना है जो 
अंततोगत्वा अंशधारकों के लिए लाभप्रद होंगे। अंश-धारकों 
क्रो लाभ तब होता है जब अंशों/शेयरों की बाज़ार में 
कीमत बढ़ती है। वित्त संबंधी निर्णय अंशधारकों की 
दृष्टि से तभी कुशल माना जाएगा जब इससे शेयरों की 
कीमत में वृद्धि हो। और यदि मूल्यों में गिशवट आती 
है तो इसका अर्थ यह हुआ कि निर्णय कमजोर है। अत 
वित्त प्रबंधन के उद्देश्यों को हम स्पष्ट रूप से बता 
, सकते हैं जो इस प्रकार हैं : 


वित्तीय प्रबंध का उद्देश्य कंपनी के समता 
अंशों के वर्तमान मूल्यों को अधिकतम ऊंचाई तक ले 
जाना है। दूसरे शब्दों में, वित्तीय प्रबंध का उद्देश्य 
कंपनी के स्वामियों अर्थात्‌ अंशधारकों के धन को 
अधिकतम बनाना है। 

सामान्यतः, अंशधारकों के लिए उपलब्ध लाभ में 
वृद्धि के साथ अंशों के मूल्यों में वृद्धि की संभावना 
रहती है। अथवा लाभ में कमी से मूल्य में कमी आती 
है। हम जानते हैं कि समता अंशधारी अवशिष्ट स्वामी 
होते हैं क्योंकि इनको भुगतान तब किया जाता है जब 
कर्मचारी , आपूर्तिकर्ता, ऋणदाता , लेनदार एवं अन्य वैध 
दावेदार आदि सभी के दावों का भुगतान कर दिया जाता . 
है। हम समूहों में से यदि कोई भी भुगतान के बिना रह 
जाता है तो अंशधारकों को कुछ भी प्राप्त नहीं होगा। 
इसका अर्थ यह हुआ कि यदि शेयर धारकों को लाभ हो 
रहा है तो इसका स्वत: ही यह अर्थ है कि अन्य दावेदारों 


' को भी लाभ हो रहा है। 


अतः वित्तीय प्रबंध का लक्ष्य समता अंशों के 
मूल्यों को ऊंचे से ऊंचा ले जाना है। वित्त प्रबंधक 
निवेश के उन क्षेत्रों, वित्तीयन के माध्यमों, कार्यशील 
पूंजी के विभिन्‍न अबयवों के तरीकों की पहचान करेंगे 
जिनके कारण समता अंशों के मूल्यों में वृद्धि होगी। 
ध्यान देने योग्य बात है कि समता अंशों के अधिकतम 
मूल्य का अर्थ यह नहीं है कि वित्तीय प्रबंधक आंशों 
के मूल्यों के संबंध में छलकपट का सहाण लें। उसे 
देखना है कि स्वामियों के शेयरों के मूल्य अधिकतम 
हों। इसके लिए उसे ऐसे निर्णय लेने होते हैं जो कंपनी 
के विकास के लिए आवश्यक है तथा अधिकांश 
निवेशक उनका सकारात्मक मूल्यांकन करते हैं। 


वित्त कार्य 


वित्त कार्य, वित्त प्रबंध दूवारा लिए जाने वाले तीन 
प्रमुख निर्णयों से संबंधित होते हैं, ये हैं : 6) निवेश 
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व्यवसाय अध्ययन 


संबंधी निर्णय; (#) वित्तीयन संबंधी निर्णय; (|) लाभांश 
संबंधी निर्णय। 

(४ निवेश संबंधी निर्णय : निवेश संबंधी 
निर्णयों का संबंध उन संपत्तियों के सुविचारित चयन 
से है जिनमें कंपनी अपने कोषों का निवेश 
करना चाहती है। दीर्घ अवधि अथवा अल्प अवधि 
संपत्तियों में निवेश को पूंजी बजट एबं बाद 
वालों से जुड़े निर्णयों को कार्यशील पूंजी कहते हैं। 
एक व्यवसाय में वित्तीय साथनों के निवेश की 
आवश्यकता नए व्यवसाय की स्थापना एवं विस्तार 
तथा आधुनिकीकरण के लिए होती है। विस्तार में 
विभिन्‍न कार्य योजनाओं में निवेश करना होता है। 
आधुनिकीकरण में नए प्लांट, मशीन, भवन आदि 
पुरानों का स्थान ले लेती है। 

इसका निर्णय विभिन्‍न उपलब्ध विकल्पों के 
ध्यानपूर्वक की गईं वित्तीय समीक्षा के पश्चात्‌ 
लिया जाता है। उदाहरण के लिए, एयर कंडीशनर 
विनिर्माताओं द्वारा प्रयोग में लाए जाने वाले कंप्रेशर 
के निर्माता कुछ नई मशीनें बनाना चाहते हैं। वह 
बहुत से मशीन निर्माताओं से सूचना प्राप्त करते हैं 
तथा अंत में दो प्रकार की मशीनों को पसंद करते हैं। 
जिनकी विशेषताएं, मूल्य एवं प्रचालन लागत 
अलग-अलग हैं। वित्त प्रबंधक दोनों ही की वित्तीय 
आवश्यकताओं का मूल्यांकन करेगा। इनके मूल्य, 
संभावित प्रचालन, लागत एवं संभावित नकद प्राप्ति 
के संदर्भ में वह उन मशीनों का चयन करेंगे जिनके 
संभावित आर्थिक लाभ अधिक हैं। 

व्यवसाय में निवेश से संबंधित निर्णय बहुत 
महत्त्वपूर्ण होते हैं। इसके कारण निम्नलिखित हें 
० यह दीर्घ अवधि के लिए होते हैं। इसलिए यह 


अपरिवर्तनीय हैं। एक बार क्रियान्वयन हो जाने . 


के पश्चात्‌ इनको इस्तेमाल में न लाने पर 
कंपनी को काफी हानि उठानी पड़ती है। 


इनमें बड़ी राशि व्यय करनी होती है। 

इन पर कंपनी को लाभ अर्जन क्षमता एवं 

उसका भविष्य निर्भर करता है। 

: (0) वित्तीयन संबंधी निर्णय : वित्तीयन संबंधी 
निर्णय का संबंध विभिन्‍न वित्त स्रोतों के सापेक्षिक 
अनुपात में संयोजन से है। इस निर्णय तक पहुंचने से 
पहले वित्त प्रबंधक, वित्त के विभिन्‍न स्रोतों के 
लाभ एवं हानियों को समझता है। व्यवसाय वित्त का 
एक स्रोत अंशधारियों का कोष है जिनको समता 
अंश पूंजी, पूर्वाधिकार अंश पूंजी एवं संचित 
लाभ के रूप में बांड जा सकता है। बाहर से उधार 
लेने में ऋण पत्र, वित्तीय संस्थानों से ऋण लेना 
सम्मिलित है। 

ऋण कोष एवं स्वामी कोष किस अनुपात में 
होने चाहिए इसका निर्णय व्यवसाय ने लेना होता 
है। ऋण कोषों को ब्याज सहित लौटाना होता है 
और मूल धन और ब्याज के भुगतान नहीं होने 
की जोखिम भी होंती है। स्वामित्व प्रतिभूतियों 
जैसे समता अंश को मूल राशि अथवा लाभांश के 
भुगतान का कोई निश्चित वायदा नहीं होता है 
इसलिए इनमें कोई जोखिम नहीं होती है। अधिकांश 
व्यवसाय अपनी क्रियाओं के लिए ऋण कोष एवं 
अंशधारियों के कोषों को एक विवेकपूर्ण अनुपात 
में लगाते हैं। ऋण कोष एवं अंशधारकों की पूंजी, 
दोनों .के मिश्रण का उपयोग करना तथा इमके 
बीच क्‍या अनुपात होगा, इसे वित्तीयन निर्णय 
कहते हैं। 

(६) लाभाश से संबंधित निर्णय : लाभांश से 
संबंधित निर्णय, लाभों के बंटवारे के निर्णय से जुड़ा 
है। दो प्रमुख विकल्प होते हैं यो तो अर्जित लाभ को 
संचित कर लिया जाए अथवा इन्हें अंशधारकों में 
बांट लिया जाए। जब अंशधारक व्यवसाय में राशि 
का निवेश करते हैं तो वह बदले में लाभांश की 


६4 
वित्तीय प्रबंध 


अपेक्षा रखते हैं। इसका निर्णय व्यवसायी को लेना 
होता है कि कितने लाभ को लाभांश के रूप में 
बांट दिया जाए एवं कितने लाभ का पुनर्विनियोग 
के लिए संचय कर लिया जाए। उच्च लाभांश के 
भुगतान से अंशधारक संतुष्ट होंगे लेकिन फिर 
पुनर्विनियोग के लिए कम बचा रहेगा। इससे व्यवसाय 
का विकास धीमी गति से होगा। इसलिए यदि 
किसी कंपनी में पुनर्विनियोग के अवसर हैं जिसके 
कारण भविष्य में शेयरधारकों को ऊंची दर से 
लाभांश का भुगतान किया जा सकता है तो कंपनी 
लाभ का संचय कर लेगी एवं उसका पुनः निवेश 
कर देगी। अनुभव यह बताता है कि अधिकांश रूप 
से अंशधारक लाभांश नकद में प्राप्त करना पसंद 
करते हैं। 

यदि किसी कार्य को कुशलतापूर्वक एवं प्रभावी ढंग 
से करना चाहते हैं तो उसके लिए नियोजन आवश्यक 


है। नियोजन का अर्थ है पहले से ही यह तय कर लेना 
कि भविष्य में आप क्‍या कदम उठाएंगे तथा लक्ष्यों 


- की पूर्ति के लिए क्रियाओं तथा व्यक्ति एवं सामूहिक . 


प्रयत्नों को कैसे संगठित करेंगे। इसी प्रकार से 
व्यवसाय के वित्तीय मामलों के प्रबंधन में वित्तीय 
नियोजन सम्मिलित है। ः 


ः 





वित्तीय नियोजन का अर्थ पहले से ही यह निश्चित 
करना है कि जो कोष आपके हाथ में है, उनमें से 
कितना व्यय किया जाए और किस पर व्यय किया 
जाए। वित्तीय नियोजन का प्रारंभ विक्रय के अनुमान से 
होता है। व्यावसायिक संगठन यह अनुमान लगाते हैं कि 
भविष्य में वह कितना विक्रय कर सकेंगे। यह निर्भर 
करता है कि विक्रय के लक्ष्य कहां तक किए जा चुके 


हैं तथा अर्थव्यवस्था की क्‍या परिस्थितियां हैं। यदि 
भविष्य उज्ज्वल है और बिक्री में काफी वृद्धि की 
संभावना है तो कंपनी उत्पादन क्षमता में वृद्धि करना 
चाहेगी। इसके लिए भारी पूंजीगत उपकरणों की 
आवश्यकता होगी। इसके लिए अतिरिक्त दीर्घ अवधि 
ऋणों की व्यवस्था की तैयारी करनी होगी। उत्पादन में 
वृद्धि एवं विक्रय में वृदृधि होने पर कच्चे माल एवं तैयार 
माल का अधिक स्टॉक रखना होता है तथा लेनदारी भी 
बढ़ जाती है। इसके लिए अधिक कार्यशील पूंजी की 
आवश्यकता होती है। कंपनी को पहले से ही यह निर्णय 
लेना होता है कि वह कार्यशील पूंजी के लिए एवं दीर्घ 
अवधि संपत्तियों के लिए धन कहां से जुटाएंगी। 
व्यवसाय की कोष संबंधी आवश्यकता का अनुमान 
लगाने एवं कोषों के स्रोतों का निर्धारण करने की 
प्रक्रिया को वित्तीय नियोजन कहते हैं। इस प्रकार से 
वित्तीय नियोजन के दो पहलू हैं : 6) चल एवं स्थायी 
संपत्ति एवं भविष्य के विस्तार कार्यक्रम योजना के 
लिए कितनी पूंजी की आवश्यकता है, एवं (॥) यह 
पूंजी कहां से आएगी। यह व्यवसाय में आंतरिक रूप से 
पैदा हो सकती है या फिर ऋण, क्षमता अथवा दोनों 
बाहय स्रोतों से जुटाई जा सकती है। वित्तीय नियोजन 
में एक निर्धारित समय के लिए' व्यवसाय के विकास 
निष्पादन, निवेश एवं वित्त की आवश्यकता को ध्यान 
में रखा जाता है। वित्तीय नियोजन सामान्यतः 3 से 5 


| वर्ष के लिए किया जाता है। 


वित्तीय नियोजन का क्षेत्र व्यापक होता है तथा 
इसमें दीर्घ अवधि विकास निवेश एवं वित्त संबंधी 
निर्णय सम्मिलित होते हैं। यह पूरी तरह से पूंजीगत व्यय 
कार्यक्रमों एवं ऋण क्षमता समिश्रित सहित के सापेक्षित 
भाग के निर्धारण पर केंद्रित होता है। क्योंकि अल्प 
अवधि नियोजन भी आवश्यक है इसलिए अल्प अवधि 
योजना अर्थात्‌ बजट तैयार किए जाते हैं। बजट बनाना 
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. व्यवसाय अध्ययन 


अथवा लाभ नियोजन एक अल्पावधि वित्तीय योजना 
है जिसमें एक वर्ष अथवा उससे कम अवधि के लिए 


विस्तृत कार्य योजना सम्मिलित है। अर्थात्‌ एक निश्चित ' 


कार्य एवं निश्चित समय के लिए अर्जित आय एवं व्यय॑ 
बजट में दिखाए जाते हैं। 


वित्तीय नियोजन के महत्व... 


वित्तीय नियोजन के महत्त्व यहाँ संक्षिप्त रूप से दिया 
जा रहा है: 

() यह कार्य संबंधी क्रियाओं की जटिलताओं के 
परिणामस्वरूप होने वाली बर्बादी से बचाव 
प्रबंध की सहायता करता है। 
इसके कारण ऐसी नीति एवं प्रक्रियाएं प्राप्त होती 
हैं जिसके कारण व्यावसायिक इकाई के विभिन्‍न 
कार्यों के बीच घनिष्ट सहयोग संभव हो पाता है। 
यह कंपनी को भविष्य के लिए तैयार करने में 
सहायता प्रदान करती है। 
इसके कंरण सभी वित्तीय इकाइयों के संबंध 
जाने जाते हैं, इसीलिए उच्च प्रबंध को विस्तृत 
एवं अधिक समय लेने वाली प्रक्रिया से छुटकारा 
मिल जाता है। 
इसके कारण भ्रांति एवं समय, ख्याति तथा 
वित्तीय संसाधनों की बर्बादी से बचाव हो जाता है। 


() 


[॥) 


(५) 


(श) 


(श) व्यावसायिक उत्पादन एवं वितरण कार्यों की 
सफलता एवं असफलता वित्त संबंधी निर्णयों 
पर निर्भर करती है। 

(शा) इससे अनिश्चितता को कम करने एवं व्यक्तिगत 
तथा सामूहिक प्रयत्नों को समूचित निर्देशन 
के लिए एक विस्तृत कार्य योजना प्राप्त 
होती है। 

- पूंजी ढांचा - अंथथ एवं निर्धारक तत्व 
वित्तीय प्रबंध से संबंधित महत्त्वपूर्ण निर्णयों में से 
एक वह वित्तीय निर्णय है जो व्यवसाय के वित्तीय 
स्वरूप से संबंधित है। व्यवसाय में इसका निर्णय 
लिया जाता है कि संसाधनों को कैसे जुटाया जाए? 
वित्त के मुख्य दो स्रोत होते हैं- अंशधारी कोष एवं 
ऋणकोष। अंशधारी कोष. में क्षमता अंश पूंजी, 
पूर्वाधिकार अंश पूंजी तथा संचय एवं बचत सम्मिलित 
है। ऋण कोष में ऋणपत्र एवं दीर्घ अवधि ऋण आते 
हैं। कंपनी की संपत्तियों का क्रय करने के लिए 
स्वामीगत पूंजी अथवा ऋणगत पूंजी का उपयोग 
किया जा सकता है। दीर्घ अवधि वित्त स्रोत अर्थात्‌ 
क्षमता एवं पूर्वाधिकार अंशपूंजी एवं संचय तथा 
बचत, ऋण पत्र एवं दीर्घ अवधि ऋण के सन्निकट 


वीर्घ अवधि वित्तीय नियोजन 


8995 में क्रिसलर कॉर्पोरेशन का अधिग्रहण, क्योंकि इससे अंशधारकों में से बड़ी संख्या का यह मानना था कि 
दीर्घ अवधि वित्तीय योजना इसकी व्यावसायिक योजना से मेल नहीं खा रही थी। क्रिल कैकोंवियन, जिसके पास 
क्रिसलर के ]4 प्रतिशत शेयर थे, का विश्वास था कि कंपनी के आर्थिक विक्रय एवं लागत में कमी की धारणा 
का अर्थ था कि कंपनी और अधिक राशि उधार ले सकती थीं और अपने सामान्य स्टॉक के पुनः क्रय कार्यक्रम 
को और तेज कर सकती थी। क्रिसलर के प्रबंधकों ने अधिग्रहण की धमकी से सफलतापूर्वक बचाव किया जबकि 


विवाद के कारण उन्हें अपने भविष्य की धारणा एवं योजना पर पुनर्विचार के लिए बाध्य होना पड़ा। व्यावसाथिक 


प्रेस इस विवाद ने जितना ध्यान आकर्षित किया यदि वह इसके कारण हुआ व्यवधान किसी दिशा की ओर इंगित 
करते हैं तो कह सकते हैं कि विवाद ने शायद कंपनी के प्रबंधन से उनका ध्यान हटाया। क्रिसलर का अनुभव 
यह प्रकट करता है कि वित्तीय नियोजन मात्र लेकबाक्रम की कवायद से भी कुछ ऊपर है जिसके कोई गंभीर 


रणनीति संबंधित परिणाम नहीं हैं। 


स्रोत: ब्रिजिनेस वर्ल्ड 


9 
वित्तीय प्रबंध 


मिश्र को कंपनी का पूंजी ढांचा कहते हैं। पूंजी ढांचे 
का अर्थ है - व्यवसाय परिचालन के वित्तीय 
प्रबंधन के लिए ऋण एवं क्षमता का एक विशेष 
अनुपात में उपयोग। वित्त का अधिकतम लाभ उठाने 
के लिए ऋण एवं क्षमता में एक सही अनुपात की 
आवश्यकता होती है। पूंजी ढांचा माना जाएगा, 
जबकि ऋण एवं समता में अनुपात इस प्रकार का है 
कि इससे अंश की अंशधारक के लिए मूल्य में वृद्धि 
होगी। यह किसी कंपनी कौ पूंजी ढांचा श्रेष्ठतम होगा 
इसे परिभाषित करना बहुत कठिन है। मूलत: ऋण एवं 
समता में उचित मिश्रण के कारण अंशधारक के अंशों 
के बाज़ार मूल्य में वृद्धि होनी चाहिए। इसका अर्थ यह 
है कि पूंजी ढांचे से जुड़े सभी निर्णयों को अंशधारकों 
के धन में वृद्धि पर जोर देना चाहिए। 


उचित पूंजी ढांचे के लक्षण | 


वित्त से संबंधित अथवा पूंजी ढांचे से संबंधित निर्णय 
एक महत्त्वपूर्ण प्रबंधकीय निर्णय है। पूंजी ढांचे की 
संरचना इस प्रकार से की जानी चाहिए कि इसके 
अंशधारियों के हित एवं कंपनी की वित्तीय 
आवश्यकताओं को ध्यान में रखा जाए। एक उचित 
पूंजी ढांचे की कुछ विशेषताएं हैं जो इस प्रकार हैं : 

(0 प्रतिफल : पूंजी ढांचा इस प्रकार का हो कि 
अंशधारकों को अधिकतम प्रतिफल मिले। 

(2 जोखिम : ऋण पर निर्भरता से कंपनी एवं 
अंशधारक दोनों के जोखिम में वृद्धि होती है। 

६) लोच पूर्णता : पूंजी ढांचे के तत्त्व समता 
एवं ऋण के अनुपात में कंपनी के लिए परिवर्तन 
संभव होना चाहिए। 

#०) क्षमता : कंपनी की, दीर्घष अवधि ऋण एवं 
इस पर ब्याज के भुगतान की क्षमता होनी चाहिए। 

(०) नियत्रण: पूंजीगत ढांचा में अंशधारकों का 
नियंत्रण बना रहना चाहिए। यदि ऋण अधिक मात्रा में 


होगा तो नियंत्रण अंशधारकों के हाथ से ऋण पत्रधारियों 
के पास चला जाएगा। रच 

उपर्युक्त वर्णन से स्पष्ट होता है कि ऐसा कोई गणितीय . 
'फॉरमूला नहीं है जो ऋण एवं समता के अनुपात निर्धारित 
कर सके। ऐसा उचित पूंजी ढांचे से संबंधित निर्णय लेने से 
पहले कई तत्वों का ध्यान रखना पड़ता है। 

विल्लीय उत्तोलन : जैसा कि पहले ही बताया जा 
चुका है कंपनी के पूंजी ढांचे में ऋण पूर्वाधिकार अंश 


' अथवा समता अंश सम्मिलित होते हैं। ऋण / ऋण-पत्र 


णज्वं दीर्घ अवधि ऋण, जिन पर निश्चित दर से ब्याज 
दिया जाता है, के रूप में होते हैं। पूर्वाधिकार अंशों पर भी 
निश्चित दर से लाभांश दिया जाता है लेकिन तभी जबकि 
कंपनी को लाभ हो। क्षमता अंशधारियों का, ब्याज एवं 
कर का भुगतान करने के पश्चात्‌ जो बच जाता है उसे 
पर अधिकार होता है।. क्षमता अंशों पर लाभांश की दर 


» निश्चित नहीं होती तथा यह कंपनी की लाभांश नीति पर 


निर्भर करती है| पूर्वाधिकार अंशों पर एवं ऋण प्रपत्रों पर 
प्रतिफल निश्चित दर से होता है इसीलिए इन्हें निश्चित 
प्रतिफल / ब्याजदर वाली प्रतिभूति कहते हैं। समता को 
परिवर्तनशील प्रतिफल प्रंतिभूति कहते हैं क्योंकि इन पर 
लाभांश प्रतिवर्ष बदलता रहता है।..._ ह 
अंशधारकों की आय (प्रति ,शेयर आय) में 
वृद्धि को ध्यान में रखते हुए पूंजी ढांचे में ऋण एवं 
पूर्वाधिकारी अंशों का समता अंशों के साथ उपयोग 
वित्तीय उत्तोलन या पूंजी मिलान अथवा समता पर _ 
व्यापार कहते हैं। ऋण जुटाने एवं ऋणपतन्न बेचने के 
लिए कंपनी समता अंशों को आधार के रूप में प्रयोग 
करती है अर्थात्‌ वह क्षमता का व्यापार कर रही है 
इसीलिए इसे क्षमता पर व्यापार नाम दिया गया है। 
जैसे आवश्यकता से कम शक्ति द्वारा किसी भारी 
चीज को उठाने के लिए उत्तोलक का उपयोग किया 
जातां है, इसी प्रकार से निश्चित प्रतिफल वाली 
प्रतिभूत्तियों, कर जैसे- ऋण, पूर्वाधिकारी अंश का 


उपयोग, व्यवसाय का परिचालन आय में वृद्धि के बिना 


0 
व्यवसाय अध्ययन 


'समता अंशधारियों की आय एवं प्रतिफल में वृद्धि के 
लिए किया जाता है। इसीलिए पूंजी ढांचे में ऋण पूंजी 
एवं पूर्वाधिकार पूंजी का उपयोग वित्तीय उत्तोलन 
कहलाता है। वित्तीय उत्तोलन अथवा पूंजी मिलान के 
अर्थ को समझने के पश्चात्‌ आइए देखें कि पूंजी 
मिलान पूंजी दंतिकरण किस प्रकार से कार्य करता है। 
.. इनफोटेक लिमिटेड का उदाहरण लें जिसकी 
समस्त पूंजी समता पूंजी है तथा इसके पूंजी ढांचे में 
,ऋण कोष सम्मिलित नहीं है। इसके शेयर वर्तमान में 
40 रु. प्रति शेयर को दर से बेचे जा रहे हैं। इसके 
0,000 शेयर हैं। इसलिए समता अंशों का मूल्य 
4,00,000 रु. हुआ। इनफोटेक का मुख्य वित्त अधिकारी 
. पूंजी ढांचे में ऋण पूंजी को सम्मिलित करने पर विचार 
कर रहा “है। वह 2,00,000 रु. ऋण पत्रों के निर्गमन 
द्वारा जुटाना चाहता है तथा इस प्रकार से प्राप्त राशि 


को समता पूंजी को लौटाने के लिए प्रयोग करना . 
चाहता है। उन्होंने यह भी पाया कि ऋण पत्र पूरी तरह 
प्रार्थित हों जिसके लिए 8% की दर से ब्याज देना होगा। 

के ऋण पत्रों के पश्चात्‌ पूंजी ढांचे में 50% ऋण 
गत पूंजी एवं 50% समता अंशपूंजी होगी अर्थात्‌ ऋण 
समता अनुपात : होगा। सरलता के लिए हमने करों 
को छोड दिया है। 

प्रस्तावित पूंजी ढांचे के प्रभाव को जांचने के 
लिए, इनफोटेक के मुख्य वित्त अधिकारी ने यह 
जानना चाहा है कि इसका कंपनी के स्वामियों पर 
क्या प्रभाव पडेगा। इसके लिए उसने प्रति अंश आय 
एवं सम्रता पर प्रत्याय की गणना की। (तीन विभिन्‍न 
स्थितियों में ऋण कोष को प्रयोग करने से पहले एवं 
प्रयोग करने के पश्चात्‌)। ये परिस्थितियां हैं : मंदी, 
साधारण स्थिति एवं तेजी। 


संपूर्ण संमता पूंजी ढांचा 
मंदी सामान्य तेजी 

आय 20,000 रु, 40,000 रु. 60,000 रु. 
अंशधारियों को उपलब्ध 20,000 40,000 . 60,000 
आय अथवा शुद्ध आय क है. * 

शेयरों की संख्या े 0000 0000 -0000 | 

* प्रति अंश आय ः 2 4 6 

(शुद्ध आय / अंशों की संख्या) 

समता. पर प्रत्याय 
. (शुद्ध आय / समता मूल्य) 5% 0% 5% 

पूंजी ढांचा जिसमें ऋण एवं सम्रता सम्मिलित हैं 

आय 20000 रु. 40000 रु, 60000 रु, 

ब्याज6000 रु. - 6000 रु. 6000 - रु, 

अंशधारियों की आय अथवा शुद्ध आय 24000 रु. 24000 रु. 44000 रु. 
अंशों की संख्या 5000 5000 5000 
प्रति अंश आय "80 4.8 8.8 
(शुद्ध आय / आंशों की संख्या 2% 2% -- 22% 
समता पर प्रत्याय 3. -॥ “7 ; 


. (शुद्ध आय / समता मूल्य) 


यै] 


वित्तीय प्रबंध 


यदि अर्थव्यवस्था में मंदी है तो ब्याज एवं कर 
से पहले संभावित आय (फछाञआप) 20,000 रु. होगी। 
सामान्य परिस्थिति में संभावित छाप्छाए' 40,000 रु. 
और तेजी में यह 60,000 रु. होगी। 

यदि कंपनी ऋणगत पूंजी का उपयोग नहीं 
करती है तथा इसका छ977' स्तर 2000 रु. पहुंच 
जाता है तो समती अंशधारंकों की 5% की प्रत्याय 
तथा प्रति अंश 2 भी हो, ॥037' के इस स्तर पर 
कंपनी के स्वामियों के लिए ऋण सहायक नहीं 
होंगे। वास्तव में उनकी प्रत्याय घटकर 2% रह 
जाएगी तथा प्रति अंश आय मात्र 80 पैसे। इसके 
' शटित होने का कारण स्वाभाविक है। जब छाआय' 
20,000 रु, है तो नियोजित राशि पर आय 5% है 
जबकि समता पूंजी, वित्त का एक मात्र स्रोत है। 
ऋणगत पूंजी के प्रयुक्त होने का अर्थ है कि कंपनी 
ऐसे कोष का उपयोग कर रही है- जिस पर यह 8% 
का भुगतान कर रही है जबकि वहं इस पर मात्र 5% 
की आय प्राप्त कर रही है। अतः अधिक खर्चीले 
ऋण लेने के परिणामस्वरूप समता प्रत््याय एवं प्रति 


अंश आय दोनों में कमी आती है। कंपनी यदि समता . 


पूंजी का ही उपयोग करती है तो 40000 रु. छछझाग' 
होने पर प्रत्याय 0% होगी। से आय अर्जित करेगी 
कि.जिस पर यह 8% का भुगतान करेगी। वित्तीय 
मिश्रण में परिवर्तन कर यदि कम खर्चीले ऋण का 


टाइटन उद्योग - 


प्रयोग किया जाता है तो इससे समता अंशधारियों को 
अतिरिक्त लाभ होगा। 

यदि संभावित छछ्छाए' 60,000 रु. है तब भी यही 
कहानी दोहराई जाएगी। ऋण कोष के उपयोग से 
अंशधारकों को लाभ होगा क्योंकि कंपनी को 20% से 
प्रतिफल प्राप्त हो रहा है। ऋण कोष, जिस पर कंपनी 
8% का भुगतान करेगी, के कारण प्रत्याय की दर एवं 
प्रति अंश आय में क्रमशः 22% एवं 8.8 रु. की 
अप्रत्याशित बढ़ोत्तरी होगी। . ह 

उपर्युक्त विश्लेषण से यह परिणाम निकलता है 
कि वित्तीय उत्तोलन से समता अंशधारियों को तभी 
लाभ होगा जबकि स्थिर प्रतिफल प्रतिभूतियां कम 

 खर्चीली होंगी। 

इन गणनाओं का एक और पहलू भी है। यदि 
कंपनी ऋण नहीं लेती है तो समत्ता पर प्रत्याय में इतना 
परिवर्तन नहीं होगा जितना कि ऋण लेने पर होगा। 
सारणी से यह स्पष्ट है कि सामान्य आर्थिक परिस्थिति 
में समता नियोजक की यदि पूरी पूंजी ढांचे का एक . 
मात्र भाग समता पूंजी हो तो 4 रु, प्रति अंश से आय 
होगी। यदि छाछ्ा' में 20,000 रु. की वृद्धि होती है 
अर्थात्‌ 50% तो प्रति अंश आय (75) में भी 50% 
की वृद्धि होगी और यदि मंदी के कारण पछाधाय' में 
50% की कमी आती है तो ७7७ में भी 50% की 
कमी आ ज़ाएगी। ऋण लेने पर छ?5 में 50% की 


ऋण समता अनुपात 


खर्चे एवं अवक्षयण में वृद्धि के कारण लाभ पिछले वर्ष के 23.48 करोड़ रुपए से घटकर 3.9 करोड़ रुपए , 
आ गया। यदि 52 सप्ताह के इसके उच्चतम/न्यूनतम मूल्य 89 रु./29 रु. पर नजर डालें तो पाएंगे कि शेयर बाज़ार 


में कंपनी के शेयरों में कुछ उछाल आया। वर्तमान में 


यह लगभग 53 रु. पर बोला जा रहा है। विश्लेषणकर्ता 


का मानना है कि बाज़ार में तुरंत भविष्य की संभावनाएं धूमिल हैं। पिछले दशक में टाइटन के विकास के लिए 
लंगभग पूरा धन ऋण .लेकर जुटाया गया है। इसका परिणाम यह हुआ कि उच्च ऋण-समता में ऋण से कोष 
जुटाया गया है। इसका परिणाम उच्च ऋण समता अनुपात के रूप में सामने आया। प्रबंध की योजना अंशधारकों 
को नई समता पूंजी एकत्रित करना है जिससे कि स्थिति विवरण के अनुपात को कुछ राहत मिल सके। 
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गिरावट होगी लेकिन 07७ में यह परिवर्तन छछाप' में 
परिवर्तन से कहीं अधिक होगा। यदि सामान्य स्थिति में 
'बनी रहती है तो पूंजी ढांचे का 50% भाग ऋण कोष 
के होने पर 78 4.8 रु, होगी। छछाग' 50% वृद्धि के 
साथ यदि 60000 रु. हो जाती है तो छा?8 में 83% 
की होकर यह 4.8 रु, होगी! आग में 50% से गिरावट 
आने पर 78 में ४3% की गिरावट आएगी। 
इससे क्या परिणाम निकलता है ? स्थायी प्रतिफल 
वाली प्रतिभूतियों का उपयोग अधिक होने पर समता 
स्वामियों को मिलने वाले प्रतिफल में बड़ी मात्रा में 
अंतर आएगा। अधिक अंतर का अर्थ है अधिक जोखिम। 
इस प्रकार से वित्त उत्तोलन के कंपनी पर दो 
प्रभाव पड़ते हैं ; प्रथम, स्थायी प्रतिफल वाली प्रतिभूतियों 
के होने पर समता निवेश पर प्रत्याय में वृद्धि तभी होगी 
जबकि समता पर प्रत्याय की तुलना में स्थायी प्रतिफल 
की नीची दर पर आवश्यकता हो। इसको दूसरे विधि से 
कह सकते हैं कि सस्ती दर की स्थायी प्रतिफल वाली 
प्रतिभूतियों के होने पर समता पर प्रत्याय एवं प्रति अंश 
आय में बृद्धि होगी। दूसरे, यदि स्थायी प्रतिफल वाली 
प्रतिभूतियों का उपयोग करते हैं तो समता नियोजकों का 
जोखिम बढ जाएगा। अर्थात्‌ छा7' में यदि कोई भी 
परिवर्तन होता है तो ॥778 एवं समता पर प्रत्याय 
(7२०0) दोनों में भारी परिवर्तन होगा। 


किसी कंपनी के पूंजी ढांचे का 
लिए विभिन स्रोतों के अनुपात का निर्णय लेना होता 
है। इस निर्णय को प्रभावित करने वाले कुछ तत्त्व होते 
हैं। इनका वर्णन नीचे किया गया है : 

..._ (0 वित्तीय उत्तोलन : पूंजी ढांचे के निर्धारण 
का सर्वाधिक महत्त्वपूर्ण तत्त्व वित्तीय उत्तोलन 
अथवा पूंजी मिलान का कंपनी के स्वामियों पर 
प्रभाव है। एक वित्त प्रबंधक को इसकी विस्तृत 








जांच कर लेनी चाहिए कि प्रस्तावित वित्तीय मिश्रण 
किस प्रकार से स्वामियों के जोखिम एवं प्रत्याय को 
प्रभावित करेगा। 

ऋण एवं ऋण पत्रों के साथ जोखिम का तत्त्व 
जुड़ा है क्योंकि इन पर ब्याज का भुगतान करना ही 
होगा, चाहे कंपनी को लाभ होता है अथवा नहीं होता 
है। पूर्वाधिकार अंश में जोखिम कम है क्योंकि इन पर 
निश्चित दर से लाभांश दिया जाता है परंतु यह कंपनी 
के लाभ में से दिया जाता है। कंपनी की दृष्टि से देखें 
तो समता अंश जोखिम रहित होते हैं। कंपनी कितना 
वित्त उत्तोलन करती है यह इस पर निर्भर करेगा कि 
कंपनी कितना जोखिम उठाना चाहती है। यदि ऋण पत्र 
एवं पूर्वाधिकारी अंशों की संख्या अधिक है तो इसका 
अर्थ होगा कि समता अंशधारकों के प्रतिफल में 
वृद्धि होगी परंतु साथ ही जोखिम में भी वृद्धि हो 
जाएगी। इसीलिए पूंजी ढांचे की संरचना वित्त उत्तोलन 
एवं जोखिम पर निर्भर करती है। वित्त उत्तोलन के 
उपयोग का मुख्य उद्देश्य अंशधारकों के प्रतिफल में 
अथवा प्रति अंश आय में वृद्धि करना है। यह तभी 
संभव है जबकि ऋण ब्याज की दर निवेश पर प्रत्याय 
की दर से कम हो। कंपनी की आय एवं ऋण की 
लागत अर्थात्‌ ब्याज का अंतर अंशधारियों में बांटा 
जाता है जिससे उनकी प्रति अंश आय में वृद्धि होती 


... है। प्रति शेयर आय में तभी वृद्धि होगी जबकि 
.४. पूर्वाधिकार अंशों पर लाभाश निश्चित होता हैं। 


जब ऋण कोष एवं पूर्वाधिकार पूंजी, पूंजी ढांचे 
के अंग बन जाते हैं तो उत्तोलन प्रभाव बढ़ जाता है। 
इसके दो कारण हैं : 
) निवेश पर प्रत्याय की दर ऋणों पर ब्याज एवं 
पूर्वाधिकार अंश पूंजी पर लाभांश की दर से 
ऊंची होती है। 
ऋण पर दिए जाने वाले ब्याज को कर निर्धारण 
के लिए आय में से घटाया जाता है। 


(0) 


3 
वित्तीय प्रबंध 


कंपनियां यदि ऋण का अधिक उपयोग करती 
हैं अर्थात्‌ उच्च उत्तोलन है तो अंशधारियों की 
पूंजी पर प्रतिफल में वृद्धि होगी। यह तभी संभव 
है जबकि कंपनी की ब्याज एवं कर से पूर्व की 
आय (७887) उच्च स्तरीय है। कंपनी वित्तीय 
प्रबंध की वैकल्पिक पद्धतियों को ध्यान में रख 
सकती है तथा निर्णय लेने से पहले इनके प्रति 
अंश पर आय के प्रभाव का अध्ययन एवं विश्लेषण 
करना आवश्यक है। 

ऋण पूंजी को पूंजी ढांचे का भाग बनाने की एक 
ही हानि है और वह है इसमें निहित वित्तीय जोखिम 


एवं दिवालिया होने का भय। भले ही कंपनी पर्याप्त 
लाभ नहीं कमा रही है, तब भी ब्याज को तो देना ही 
होगा। साधारणतया कंपनी की संपत्तियों पर ऋण 
पत्रधारकों का अधिकार होता है तथा वह अपनी ऋण 
राशि एवं ब्याज की वसूली के लिए कंपनी पर 
मुकदमा कर सकते हैं। इस प्रकार, यदि ऋणगत पूंजी 
अधिक मात्रा में है तो दिवालया हो जाने का भय बना 
रहता है। 

वित्तीय जोखिम से बचा जा सकता है यदि ऋण 
न लेकर केवल समता पूंजी से ही व्यवसाय की वित्त ' 
आवश्यकताओं को पूरा कर लिया जाए। इसमें कोई 


पटनी कंप्यूटर प्रणाली 


996 में 80 करोड़ की कंपनी में 200। तक औसतन 53% की दर से विकास हुआ और 2002 इसके 900 


करोड़ रुपए को पार करने की संभावना है। 


कंपनी की पुनः संरचना एक महत्त्वपूर्ण कार्य रहा होगा लेकिन उतना ही महत्त्वपूर्ण कार्य स्वामित्व के निजी 
समता ढांचे में परिवर्तन है। इसका एक महत्त्वपूर्ण कारण अन्य प्रतियोगी जैसे- सत्यम कंप्यूटर सिस्टम, एच. 
सी, एल. टैक्नोलॉजीस, वि टैक्नोलॉजीस, एवं इनफोसिस में सार्वजनिक वित्त का निवेश है जिसके कारण यह 
आगे बढ़ सके। इसलिए नरेन ने पहला कदम यह उठाया कि उसने 70 के दारों और निर्मित स्वामित्व को भंग 
कर दिया। आप एक मुख्य जनक कंपनी को सार्वजनिक नहीं बना सकते। जब तक कि आप निजी पूंजी को बाहर 
नहीं करेंगे तब तक आप बाहर से लोगों को नहीं लाना चाहेंगे। 

उसने कंपनी की सार्वजनिक प्रस्तावना के लिए मैरिल लिंच को सलाहकार के रूप में लाने का निर्णय लिया। 
लेकिन तब तक टेक्नोलॉजी शेयरों को कीमत में भारी गिरावट आ चुकी थी तथा बाज़ार में मांग भी नहीं .थी। 
मैरिल लिंच ने"अपनी नियुक्ति को गंभीरता से लिया और उसने एक विकल्प ढूंढ लिया। 

हमने यह सोचा कि अंशों को सार्वजनिक रूप से बेचने से अच्छा तो यह रहेगा कि इस समय निजी समता 
पूंजी जुटा ली जाए। पटनी कंप्यूटर सिस्टम (205) के पास्न निजी निवेश को आकर्षित करने के लिए पर्याप्त 
विश्वसनीयता थी, अर्थात्‌ इसके पास बड़ा आकार, प्रमाणित विकास का इतिहास एवं स्थायी उपभोक्ता वर्ग था। 
निजी निवेश कंपनी के विकास में सहायक होगा तथा उचित समय पर बड़ी मात्रा में सार्वजनिक निवेश बनाएगा। 
छोटी मात्रा में सार्वजनिक निवेश को आमंत्रित करने से बड़े निवेशक नहीं आ पाते। बड़े निवेशक बड़ी मात्रा में" 


निवेश को प्राथमिकता देते हैं। 


नरेन एवं 708 के अन्य निर्देशकों ने यह सिफारिशें स्वीकार कर लीं तथा निजी समतां कोष के निवेश 
को मान लिया। यह मात्र संयोग ही था कि उल्यशाथं ४870 [7,2 जो निजी समता निवेश के क्षेत्र में विश्व 
में अग्रणी कंपनी है, जिसने! 60 तकनीकी, बाहय स्रोत एवं संचार कंपनियों में 4 बिलियन डॉलर निवेश किए हुए 
हैं; किसी भारतीय सॉफ्टवेयर सर्विस कंपनी की तलाश में थी जिसमें वह पूंजी निवेश कर सके। 5 ने लगभग 
20% समता अंशों में निवेश किया है, क्योंकि वर्तमान निर्देशक अंश घाटी है। इसलिए, सार्वजनिक इश्यू लाने से 


पहले नरेन को छः अन्य स्वतंत्र निर्देशक लाने होंगे। 
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वित्त संबंधी जोखिम भी नहीं है क्‍योंकि ब्याज की 
कोई देनदारी नहीं है। परिणाम स्वरूप दिवालिया हो 
जाने का भग्न भी नहीं होगा। लेकिन इससे प्रति अंश 
आय कम हो जाएगी क्योंकि अब वही आय अधिक 
अंशधारकों में बांदी जाएगी। इसीलिए छ8 में संभावित 
वृद्धि का लाभ अंशधारियों को प्राप्त नहीं होगा। 
कंपनी को दो मानदंडों को ध्यान में रखना होता है 
और वे हैं, प्रत्याय एवं जोखिम। मूलतः यह प्रत्याय एवं 
जोखिम में से एक का चुनाव है। 

६) रोकड़ प्रवाह क्षमता: पूंजी ढांचे की 
संरचना से संबंधित निर्णय व्यवसाय की इस योग्यता 
पर भी निर्भर करता है कि वह स्थायी देयता के लिए 
पर्याप्त रोकड़ जुटा पाती है अथवा नहीं। ऋण पर 
ब्याज, पूर्वाधिकारी अंशों पर लाभांश तथा ऋण की 
मूल राशि वे स्थायी देयता हैं जिनका भुगतान करना 
है। हो सकता है कि कंपनी पर्याप्त लाभ क॒म्ता रही हो 
लेकिन यह आवश्यक तो नहीं कि ब्याज के भुगतान 
के समय रोकड़ का पर्याप्त प्रवाह हो। भविष्य में 
संभावित रोकड प्राप्ति का विश्लेषण करना चाहिए 
तथा इसका ब्याज के भुगतान के समय से सामंजस्य 
करना चाहिए। 

कंपनी पर ब्याज के भुगतान एवं मूलधन की 
वापसी का कानूनी दायित्व होता है। यदि कंपनी अपने 
स्थायी देयता का भुगतान करने में असमर्थ है तो वह 
दिवालिया हो सकती है। साधारणतया कंपनी पूंजी 
ढांचे का एक भाग होता है यदि कंपनी आश्वस्त है 
कि वह ब्याज के भुगतान के लिए पर्याप्त रोकड़ का 


सृजन कर सकेगी। अधिक ऋण पूंजी लगाना जोखिम 


भरा होगा यदि रोकड की प्राप्ति अस्थिर-एवं अनुमान 
रहित है। उच्च लाभ अर्जित करने वाली कंपनियों में 
'भी रोकड़ की कमी पड़ सकती है। यदि उसकी 
कार्यशील पूंजी का प्रबंधन कमजोर है तो कंपनी को 
अपनी तरलता का विश्लेषण करना चाहिए एवं एक 


प्रक्षेपित रोकड़ प्रवाह विवरण तैयार करना चाहिए। यह 
स्थायी वित्तीय देयता का भुगतान करने के लिए. 
कंपनी की रोकड॒ सृजन क्षमता की ओर इंगित करेगी। 

(|) निर्यत्रण : समता अंशधारियों का कंपनी 
के नियंत्रण में हाथ होता है। ऋण पत्रधारियों को 
कंपनी के प्रबंधन का अधिकार नहीं होता है। 
पूर्वाधिकार अंशधारियों को वार्षिक साधारण सभा में 
उन प्रस्तावों पर मत देने का सीमित अधिकार होता 
है जो उनके लाभांश को प्रभावित करते हैं। वैसे 
पूर्वाधिकार अंश पूंजी एवं ऋण पूंजी समता अंशधारियों 
की नियंत्रण शंक्ति को प्रभावित नहीं करते हैं। यदि 
स्वामित्व यह चाहता है कि कंपनी पर उनका पूर्ण 
नियंत्रण रहे तो इसके लिए बे पूंजी लगाना पसंद 
करेंगी। यदि अतिरिक्त कोष समता अंश निर्गममन कर 
जुटाए जाते हैं तो नियंत्रण में ढील आ जाएगी 
क्योंकि समता अंश धारियों को मत देने का अधिकार 
होता है। - | ह 

समता अंशधारी निर्देशकों का चुनाव करते हैं 
जिनसे मिलकर्‌ निर्देशक मंडल बनता है तथा जिस पर 
व्यवसाय को प्रबंध करने का दायित्व होता है। कंपनी 
पर नियंत्रण बनाए रखना उन कंपनियों ' में अधिक 
महत्त्वपूर्ण हो जाता है जिनमें कम अंशधारी होते हें 
अर्थात्‌ ये घनिष्ट रूप से संबंधित लोगों की कंपनी होती 
है। यदि अतिरिक्त अंशों का निर्गमन किया जाता है तो 
हो सकता कि कोई एक अंशधारी अथवा अशधारियों 
का एक समूह अधिकांश अंशों का क्रय कर ले एवं 
कंपनी पर अपना आधिपत्य जमा ले। दूसरे अंशधारकों 
के नियंत्रण अथवा हस्तक्षेप के जोखिम से बचने के 
लिए कुछ कंपनियां पूर्वाधिकार अंश अथवा ऋण पत्र 
जारी कर पूंजी जुटाना पसंद करती हैं। । 

ऋण की आपूर्ति करने वालों को मताधिकार नहीं 
मिलता है लेकिन जब कोई कंपनी बड़ी मात्रा में ऋण 
का उपयोग करती है तो ऋण संबंधी अनुबंधों में कुछ 


| 
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वित्तीय प्रबंध 


शर्तों के अनुसार ऋण देने वालों का किसी न किसी 
रूप में कंपनी के प्रबंध में हस्तक्षेप का अधिकार होता 
है। इन शर्तों के अनुसार उनके प्रतिनिधि निर्देशक 
मंडल में हो सकते हैं, लाभांश के भुगतान पर अंकुश 
लगाया जा सकता है, नए दीर्घ अवधि निवेश का 
' उत्तरदायित्व ले सकते हैं तथा तरलता का एक 
निश्चित स्तर निर्धारित किया जा सकता है। 
किस वर्ग के ऋण पत्रों का निर्गमन किया जा रहा है 
इसका भी समता अंशधारियों की नियंत्रण सीमा पर प्रभाव 
पड़ता है। यदि कंपनी परिवर्तनीय ऋण पत्र जारी करती 
है जिन्हें किसी निर्धारित समय क्षमता अशों में परिवर्तित 
किया जा सकता हे तो नियंत्रण में ढील आ जाएगी। 


६ए) लोच पूर्णता: जब - भी आवश्यकता हो 
कंपनी पूंजी ढांचे क परिवर्तित परिस्थितियों के अनुरूप 
ढालने में सक्षम होनी चाहिए। पूंजी ढांचा इतना लोचपूर्ण 
होना चाहिए कि यह बिना अनावश्यक देरी के अथवा 
अतिरिक्त लागत के अतिरिक्त धन जुटा सके। अतिरिक्त 
धन ऋण अंश पूंजी के रूप में एकत्रित किया जा 
सकता है। ताकि जब भी चाहे कंपनी पूंजी बाज़ार ऋण 
ले सके। लेकिन यदि पूंजी ढांचे में पहले ही ऋण एक 
बडे भाग के रूप में है तो ऋण देने वाले कंपनी को 
और ऋण देना नहीं चाहेंगे। पूंजी ढांचे की रचना इस 
प्रकार की होनी चाहिए कि इसमें पर्याप्त लोच हो 
जिससे कि यह कंपनी की आवश्यकताओं एवं इसके 


वित्तीय संस्थाओं की प्रतिबंधनात्मक धाराएं 


देश के स्टील क्षेत्र के तीन बादशाह मुंबई में ॥)8! के कार्यालय में वित्तीय पुनर्सरचना की योजना पर 
विचार-विमर्श के लिए आए। बैठक में 2!00 करोड़ रुपए की एस्सार स्टील, इस्पात इंडस्ट्री एवं 05 करोड़ 
रु. की जिंदल आयरन एंड स्टील कंपनी (7500) ने एक समझौता किया जिसके अनुसार -20,.500 करोड़ 
रुपए के उनके विशाल निगर्ित ऋण की पुनर्सरचना करेंगे तथा उसके स्थान पर कंपनी के निष्पादन पर निगाह 


रखने के लिए एक मजबूत ढांचा तैयार करेंगे। 


(0०००7४४९ 06७ २८5४४पटाएणा१78 (0०0छ&) की एक प्रमुख टीम ने बातचीत की। (9२ की स्थापना 
पिछले वर्ष भारतीय रिजर्व बैंक ने कंपनियों की पुनर्सरचना के लिए की। यह वित्तीय क्षेत्र के वरिष्ठ अधिकारी . 
को मिलाकर बनाई गई थी। स्टील क्षेत्र अपनी निष्क्रिय संपत्तियों के लिए बदनाम रहा है तथा पिछले दो वर्षों में 
इनको सक्रिय करने के भारतीय वित्त संस्थानों के प्रयत्न निष्फल रहे हैं। 

वित्तीय संस्थाओं को यह जांच करनी पड़ी कि कया कंपनियां प्रबंध पर से नियंत्रण खो देने की संभावना का मुकाबला 
करने को तैयार हैं। मित्तलं सहयोग करने के लिए तैयार था। मित्तल पहला प्रवर्तक था जो ऋण की पुनर्स॑रचना के लिए 
तैयार था। इसके पश्चात्‌ जिंदल और अंत में एस्सार स्टील भी नीचे आ गए। जिन लोगों ने 0»7२ में भाग लिया उनका 
कहना है कि वित्तीय संस्थाओं ने सबसे सरल प्रवर्तक को पहले गांठा और फिर बचे दो की ओर रुख किया। 

ऋण में परिवर्तन भारतीय पुनर्सरचना के इतिहास में एक महत्त्वपूर्ण मोड था। इसका पहला कारण इसका 
आकार और दूसरा इसका मात्र बदलाव ही नहीं बल्कि उससे भी आगे होना। प७ पहले कभी पथभ्रष्ट प्रवर्तकों 


पर इतना अकुंश लगाने में सफल नहीं रहे थे। 


प्रस्ताव का सबसे दिलचस्प पहलू नियंत्रण प्रणाली है। प्रत्येक कंपनी में ऋण के कुछ न कुछ भाग को समता 
में परिवर्तित कर उन्हें वित्तीय संस्थाओं (]गु5) एवं बैकों को दे दिया जाएगा। समता में यह भागीदारी प्रवर्तकों 
के भाग के बराबर होगी। यह कंपनी को दो प्रकार से प्रभावित करेगी। प्रथम इससे कुल ऋण की भात्रा कम 
हो जाएगी। इससे भी अधिक महत्त्वपूर्ण है कि वित्तीय पद्धति का तीन कंपनियों में 60% का हिस्सा होना है। 
इसीलिए यदि कंपनियां सही कार्य नहीं कर पाती हैं अथवा ब्याज का भुगतान करने में असफल रहती हैं तो किसी 


भी समय प्रबंध को बदला जा सकता है। 


ज्लोतः बिजिनेस वर्ल्ड 
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व्यवसाय अध्ययन 


“परिचालन के अनुसार बदल सके। पूंजी बाज़ार की 
. स्थिति एवं कंपनी की आवश्यकता के अनुसार शेयर 
एवं ऋणों का स्थानापन्‍त संभव हो। 
वित्तीय मामलों के निपटारे के संबंध में ऋण के 
अनुबंध की शर्तें कंपनी की लोच को कम कर देती 
हैं। ये शर्ते लाभांश के नकद भुगतान, नए प्रयोजनों में 
निवेश पर प्रतिबंध अथवा तरलता का एक निश्चित 
स्तर बनाए रखने के संबंध में हो सकती हैं। यह 
प्रतिबंध ऋण दाताओं के हितों की रक्षा करते हैं। 
. लेकिन इसके साथ ही कंपनी के स्वतंत्र परिचालन में 
रोक लगाते हैं। इसलिए जब भी कंपनी को ऋण लेना 
हो तो पहले से ही इसे यह सुनिश्चित कर लेना चाहिए 
कि प्रतिबंधात्मक धाराएं कम से कम हों। * 
(०) बाज़ार की परिस्थितियां : पूंजी बाज़ार की 
परिस्थितियां कुछ सीमा तक पूंजी संरचना संबंधी 


निर्णयों को प्रभावित करती है। हो सकता है कि वह 
प्रारंभिक पूंजी ढांचे को प्रभावित्न न करें लेकिन जब भी 
कंपनी को अतिरिक्त धन की आवश्यकता होगी तो ' 
अंश अथवा ऋण पत्रों के निर्गमन के उचित समय का 
उसे ध्यान रखना होगा। निवेशकर्ता लेन-देन में चौकन्ने 
हो सकते हैं तथा हो सकता है कि शेयरों का क्रय कर 
अनावश्यक जोखिम न उठाना चाहें! ऐसे समय पर ऋण 
पत्रों का .निर्गममन अधिक उचित रहेगा क्‍योंकि इसमें 
नियोजक़ को एक निश्चित दर से ब्याज सुनिश्चित है। 
पूंजी बाजार की स्थिति, निवेशकर्ता की 
मनःस्थिति तथा कंपनी की आंतरिक स्थिति को 
ध्यान में रखकर कंपनी को वित्त की वैकल्पिक 
पद्धतियों का चुनाव करना होता है तथा उनका 
उचित मिश्रण तय करना होता है। बाज़ार में मंदी के 
समय में समता अंशों का निर्गमन नहीं करना चाहिए 


55885 एवं 904 


992 में जब सार्वजनिक निर्गमन से संबंधित कार्य पर निगरानी रखने एवं पूंजी बाज़ार के नियमन के लिए भारतीय 
प्रतिभूति एवं विनिमय बोर्ड (5&8]) की स्थापंना की गई थी तब से आज लगभग दस वर्ष तक 6 लाख भारतीय 
: पंजीकृत कंपनियों में से जो पूंजी बाजार में गई हैं, में से लगभग 9000 कंपनियों को इंसके कार्यो एवं कंपनी 

मामलों के विभाग 00% के कार्यों में निरर्थक दोहरेपन को झेलना पड़ रहा है। इसका कारण है कि 000 कंपनी 
अधिनियम 956 जो कंपनियों के जन्म (पंजीकरण) से लेकर मरण (समापन) तक का नियमन करती है, का 
प्रबंधन करता है। इन 9000 कंपनियों पर 588 अधिनियम की इसी प्रकार सख्ती एवं अनुशासन लागू होता है। 

शेयर बाज़ार के घोटालों की हाल ही में की गई जाँच पड़ताल से पता लगता है कि कुछ संदिग्ध कंपनियों 
की 5छछा एवं 700% ने जांच पड़ताल की लेकिन दोनों में से कोई भी नियोजकों को तुरंत राहत पहुँचाने अथवा 
दोषियों को दंडित करने के लिए कोई कदम नहीं उठा सकी। 

इन आलोचनाओं का ज्ञान होने पर सरकार इस नतीजे पर पहुंची है कि छा88 एवं 00& के कार्यों में 
पुनराबृत्ति कंपनियों, निवेशकों एवं अंशधारियों के लिए विपरीत परिणामों से युक्त होती है। 

ए00%& को चाहिए कि वह इस तथ्य को ध्यान में रखते हुए कि 508 को बाज़ार की गंतिशील परिस्थितियों 
में कार्य करना होता है, उसकी आवश्यकताओं की पूर्ति करे। 

यदि 5छछ दूबाश प्रस्तावित परिवर्तनों के कारण कंपनी अधिनियम में संशोधन की आवश्यकता है तो 00५8 
को उसके लिए अपनी सहमति प्रदान कर देनी चाहिए। 

यह सुनिश्चित करे कि )008& जो सभी कंपनियों का नियमन करती है एवं 508 जो सूचीबद्ध कंपनियों 
का गियमन करती है, दोनों और अधिक तालमेल एवं उद्देश्य को ध्यान में रखकर कार्य करें।. . 


ज्नोत. : बिजिनेस टुडे 
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क्योंकि इसमें जोखिम के तत्त्व सम्मिलित हैं और 
हो सकता है कि नियोजक जोखिम उठाने की 
मनःस्थिति में न हों। कंपनी को तब तक इंतजार 
करना चाहिए जब तक कि शेयर बाज़ार में फिर से 
तेजी आ जाए। ऐसे समय पर कंपनी के लिए ऋण 
पत्र जारी करना उचित रहेगा। लेकिर्न यदि बाज़ार में 
तेजी है अर्थात्‌ ऊंची उड़ान पर तो ऐसे समय में 
नियोजक क्रय करना चाहता है और ऐसे हर शेयर 
बिक सकते हैं। ऐसे में कंपनी अंशों का निर्गमन कर 
सकती है और वह भी अधिमान पर, साथ ही कंपनी 
अपनी ऋण जुटाने की क्षमता को बचाए रख सकती 
है अर्थात्‌ ऋण पत्रों का निर्गमन आवश्यकता पड़ने 
पर फिर कमी कर सकती है। 

कंपनी के लिए पूंजी बाज़ार से अतिरिक्त ऋण 
जुटाना कंपनी की आंतरिक स्थिति के कारण भी 
कठिन हो सकता है। यदि कंपनी अत्यधिक उत्तोलित 


है अर्थात्‌ पूंजी का बड़ा भाग ऋण कोष है तो इसके. 


लिए बाज़ार से कोष जुयना कठिन होगा। ऋण 
समझौतों में प्रतिबंधात्मक शर्तें, जैसे लाभांश का 
भुगतान आदि भी धन एकत्रित करने की क्षमता में 
बाधक हो सकते हैं। इन सबके कारण पूंजी बाज़ार में 
कंपनी का निम्न स्तर का प्रभाव होगा। 

(ण) निर्गमन लागत : इस लागत का अभिप्रायः 
_ अंश एवं ऋण पत्रों के निर्गमन में आने वाली लागत 
से है। इन लागतों में विज्ञापन व्यय, अभिगोपन की 
वैधानिक फीस, प्रविकरण पत्र की छपाई का व्यय 
तथा अंन्य मिले जुले खर्चे सम्मिलित हैं। यह ध्यान रहे 
कि बड़ी-बड़ी कंपनियों में अंश अथवा ऋण पत्रों के 
निर्ममन के संबंध में निर्णय लेने समय इनको अधिक 
महत्त्व नहीं दिया जाता है। लेकिन एक छोटी कंपनी 
के लिए अंश या ऋण पत्रों के निर्णय में यह 
महत्त्वपूर्ण हो सकते हैं। वैसे बड़ी कंपनियां भी ऋण 
पत्रों का बार-बार निर्गमन नहीं कर सकतीं। कई 


प्रकार की कानूनी औपचारिकताएं पूरी करनी होती हैं 
एवं मिश्रित व्ययों की भी एक बड़ी राशि हो सकती 
है। किसी समय पर एक कंपनी एक ही बार में पूंजी 
जुटाना चाहेगी जिससे कि बाद के निर्गमन व्यय की 
बचत की जा सके। यह अभिगोपनकर्ताओं कौ इच्छा 
एवं उनके द्वारा लिए जाने वाले कमीशन पर भी 
निर्भर करता है। इसीलिए जब भी कौन-सी प्रतिभूति 
तथा कितनी मात्रा में निर्गमित की जाएगी, का निर्णय 
लेना होता है तो इस तत्त्व का भले ही यह सापेक्षिक 
रूप में कम महत्त्वपूर्ण है, अन्य तत्त्वों के साथ ध्यान 
रखा जाता है। यहां इस ओर ध्यान देना आवश्यक है 
कि लागतों की अभूतपूर्व मात्रा जो करोड़ों रुपए तक 
हो सकती हैं को ध्यान में रखते हुए यह निर्धारक 
तत्त्व महत्त्वपूर्ण होता जा रहा है।' 

' (णं) वैधानिक ढांचा: एक कंपनी का 
प्रचालन कानून प्रदत्त ढांचे के अंतर्गत होता है। एक 
वित्त प्रबंधक को जन साधारण के अंशों एवं ऋण 
पत्रों के निर्गमन के संबंध में नियमों एवं नियमितताओं 
का ज्ञान होना चाहिए। कंपनी अधिनियम एवं 


भारतीय प्रतिभूति एवं विनिमय बोर्ड (508). 


जनता से कोष एकत्रित करने के संबंध में 
समय-संमय पर दिशा. निर्देश देते रहते हैं। कई 
अंशों के निर्ममन के लिए (888) की अनुमति 
की आवश्यकता होती है, यह निर्णय लेने से पहले 
कि अंश एवं ऋण पत्रों का निर्गमन करना है 
अथवा वित्तीय संस्थानों से ऋण लेना है, कंपनी 
को इन नियमों को ध्यान में रखना, चाहिए। कंपनी 
द्वारा जनता के साथ धोखे से जनता के हितों की 
रक्षार्थ इन कानूनों की रचना की गई है। 


े . पूंजीकरण ... 
पूंजी सभी वित्तीय निर्णयों का आधार है तथा पूंजीकरण 
शब्द की व्युत्पति इसी से हुई है। पूंजी का अर्थ है- 
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व्यवसाय अध्ययन 


व्यवसाय में निवेशित संपूर्ण वित्त जिसमें स्वामित्व 
कोष, दीर्घ अवधि ऋण एवं दूसरे संचय जिनके 
बराबर मूल्य की संपत्ति है, सम्मिलित हैं। पूंजीकरण 
इसी पूंजी का मूल्यांकन है तथा इसमें स्वामित्व 
' कोष, ऋण, दीर्घ अवधि ऋण संचय एवं अधिशेष 
सम्मिलित है। अधिशेष से अभिप्राय: शुद्ध आय के 
उस एकत्रित भाग से है जो स्वामियों में वितरित नहीं 
किया जाता तथा जिसे व्यवसाय में ही रहने दिया 
जाता है। इस प्रकार की आय क्योंकि अंशधारियों में 
वितरित नहीं की जाती इसीलिए यह स्वतंत्र संचित 
होती है तथा पूंजी के मूल्यांकन में सम्मिलित की 
जाती है। 
पूंजी का मूल्यांकव कंपनी की आय पर निर्भर 
करता है। इसलिए कंपनी के लिए आवश्यक कुल 
पूंजी का व्यवसाय की अर्जन क्षमता से सीधा संबंध 
है। दूसरे शब्दों में, व्यवसाय की संपत्तियों में लगी 
कुल पूंजी को औचित्य की संभावित आय दूवारा 
सिद्ध किया जाना चाहिए। एक व्यावसायिक इकाई 
' की कम से कम इतनी आय अवश्य होनी चाहिए 
जितनी कि इसी प्रकार की दूसरी इकाइयां एक ही 
उद्योग में अर्जित कर रही हैं। उसकी आय की दर 
उस उद्योग की अन्य इकाइयों की आय की दर के 
समान होनी चाहिए। 
तीन संभावित परिस्थितियां हो सकती हैं : 
(0... साधारण अथवा उचित पूंजीकरण : व्यवसाय 
में पूंजी की सही राशि लगी हुई है। 
अति पूंजीकरण : व्यवसाय में आवश्यकता से 
अधिक एंजी लगी हुई है। 
अब पूंजीकरण :; व्यवसाय में आवश्यक्ता से 
कम पूंजी लगी हुरई है। 
यदि एक' उद्योग की औसत प्रतिफल की दर 
0 प्रतिशत है। एक कंपनी ने !0 लाख रु. किसी 
व्यवसाय में निवेशित किया है और उसकी शुद्ध 


पे 


छ्फ्ि 


आय | लाख है। इस कंपनी की प्रतिफल की दर 0 
प्रतिशत है। इसका मतलब है कि कंपनी उतना आय 
अर्जित कर लेती है जितना कि दूसरे व्यवसाय इकाईयां 
उसी उद्योग में अर्जित कर रही हैं। यह कंपनी 
साधारण अथवा उचित पूंजीकरण कहलाती है। 

यदि इस कंपनी ने 2 लाख निवेशित किया 
है और उसकी आय | लाख हो तब प्रतिफल कीं 
दर 8.33 प्रतिशत होता जो उद्योग के 0 प्रतिशत 
औसत दर से कम है। 72 लाख के निवेश पर 
उसकी आय .2 लाख होनी चाहिए। इस कंपनी 
को अधिक पूंजी की आवश्यकता है जिसमें की 
वह .2 लाख की आय अर्जित कर सके! ऐसी 
कंपनी को अति पूंजीकृत कहते हैं। हि 

यदि कंपनी ने 8 लाख निवेशित किया है और 
। लाख आय अर्जित किया हो, तो उसकी प्रतिफल 
की दर 2.5 प्रतिशत होती जो उद्योग के 0 प्रतिशत 
से अधिक है। यह कंपनी कम निवेशित पूंजी पर 
अधिक आय अर्जित कर सकती है। ऐसी कंपनी को 
अब पूंजीकृत कहते हैं। । 

अतः अति और अब पूंजीकरण की उचित 
प्रक्रिया कंपनी द्वारा लागू की गई प्रतिफल की दर 
पर आधारित होती है जो कि उस उद्योग के प्रतिफल 
की दर के तुलनात्मक होती हैं, जिस उद्योग से 
कंपनी संबंधित होती है। 


अति पूंजीकरण 


अति पूंजीकरण को दर्शाने वाली तीन चीजें हैं 
।) जब निवेशित पूंजी की गशि संपत्ति के वास्तविक 
मूल्य से अधिक हो!| 
(7) जब कुल आय कुल पूंजी पर उचित प्रत्याय देने 
के लिए अपर्याप्त हो अर्थात्‌ नियोजित पूंजी 
पर उचित मात्रा में प्रत्याय अर्जित करने में 
असमर्थ हो। 
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(7) जब व्यवसायी के पास आवश्यकता से अधिक 
संपत्ति हो। 

यह सत्य है कि एक अति पूंजीकरण वाली 
कंपनी के पास जितनी पूंजी को उसकी आय उचित 
उहराती है उससे कहीं अधिक पूंजी होती है। लेकिन 
इसका यह अर्थ नहीं कि व्यवसायी के पास पूंजी 
की अधिकता है। इसका अर्थ केवल इतना है कि 
पूंजी राशि से कम है जो नियोजित पूंजी से अपेक्षित 
है। अर्जन-क्षमता से कम है जो नियोजित पूंजी से 
अपेक्षित है। अर्जन-क्षमता से कुल पूंजी का औचित्य 
सिद्ध नहीं हो रहा है इसलिए कंपनी की अति 
पूंजीकरण की स्थिति मानी जाएगी। कंपनी की आय 
का स्तर ही उसकी अति पूंजीकरण की स्थिति को 
सही रूप से दर्शाता है। यदि कंपनी की आय किसी 
एक समय में अंशधारियों को लाभांश एवं स्थिर 
ब्याज का भुगतान करने के लिए पर्याप्त नहीं है तो 
हम कहेंगे कि कंपनी की अति पूंजीकरण की 
स्थिति है। 


अति पूंजीकरंणं के कारण .. 


अति पूंजीकरण वे निम्नलिखित कारण हैं 

() उच्च प्र्ब॑तन लागत; कई कंपनियां प्रवर्तन 
के समय प्रवर्तकों को फीस, दलाली एवं अभिगोपन 
कमीशन, पेटेंट्स अथवा ख्याति का क्रय, आदि भारी 
प्राथमिक व्यय कर देती है। इनमें से कुछ व्यय 
अनुत्पादक होते हैं तथा कई बार ख्याति अथवा पेटेंट 
अधिकार व्यवसाय की अर्जन क्षमता में वृद्धि नहीं 
कर पाती है। इसलिए पूंजी अधिक हो जाती है तथा 


प्रत्याय नियोजित पूंजी को उचित ठहराने में असमर्थ ' 


सिद्ध होती है। 
(४) संपत्तियों के लिए अनावश्यक रूप से 
अधिक मूल्य का भुगतान: कभी-कभी साझेदारी 


अथवा निजी कंपनी को सार्वजनिक सीमित दायित्व 


कंपनी में परिवर्तित कर दिया जाता है। तथा संपत्तियों 
का हस्तांतरण बढ़े हुए मूल्य पर किया जाता है। यह 
फिर भूमि एवं भवन को काफी ऊंचे मूल्य पर खरीदा 
जाता है। इन संपत्तियों से बराबर की आय नहीं हो . 
पाती .अथवां यह व्यवसाय की अर्जन क्षमता में वृद्धि ._ 
करती। संपत्तियों की बढ़ी हुई कीमतें कंपनी की 
आय में परिलक्षित नहीं होती। इसका परिणाम अति 
पूंजीकरण है। 

(॥) तेजी के समय में मूल्य वृद्धि : यदि तेजी 
के समय में कंपनी को प्रारंभ किया जाए तो संपत्तियों 
का ऊंचे मूल्य पर क्रय किया जाएगा। लेकिन आय 
में तदनुसार वृद्धि नहीं होगी परिणामस्वरूप 
अतिपूंजीकरण होगा। 

6०) अवक्षयण के लिए अपयाप्ति प्रावधान : 
कभी-कभी कंपनी संपत्तियों पर उचित दर से 
पर्याप्त अवक्षयण नहीं लगाती है। परिणामस्वरूप जब 
संपत्ति का स्थानापन्‍न करना होता है अथवा संपत्ति 
चलन से बाहर हो जाती है तो इसके लिए पर्याप्त 


.... “कोष उपलब्ध नहीं होते हैं। नई संपत्तियों का 
'। अधिक मूल्य पर क्रय किया जाता है। इसमें पूंजी 


अधिक मात्रा में लग जाती है। जबकि आय उसके 
अनुरूप नहीं हो पाती। और अति पूंजीकरण को 
स्थिति पैदा हो जाती है। 

(0 उदार लाभाश नीति: कुछ कंपनियां लाभ 
को बचाकर रख उसके पुनर्निवेश के स्थान पर, उसे 
लाभांश के रूप में बांट देती हैं। इस संचिति से कंपनी 
की आय क्षमता में जो वृद्धि हो सकती थी वह नही 
हो पाती है। इस घाटे की पूर्ति के लिए कंपनी बाहय 
स्रोतों से ऋण जुटाती है तथा अंशों का निर्गमन कर पूंजी 
एकत्रित करती है। यह अत्यंत खर्चीला पड़ता है क्योंकि 
इतनी अधिक मात्रा में एकत्रित पूंजी पर उचितं आय 
नहीं हो पाती है। ऐसी स्थिति में कंपनी में अति 
पूंजीकरण की स्थिति बन जाती है। 
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(ए) पूंजी की कमी: वित्त नियोजन में परिशुद्धता 
की कमी के कारण यदि पूंजी अपर्याप्त मात्रा में है तो 
कंपनी को उच्च ब्याज दर पर बाहय स्रोतों से ऋण 
लेने पर निर्भर करना होगा। पूंजी की कमी का कारण 
कार्य कुशलता पर निर्भर होगा और कार्य कुशलता पर 
विपरीत प्रभाव पड़ेगा 


(#) कंपनी की आय में कमी आती है उनके 
लाभांश पर भी प्रभाव पड़ता है। यह लाभांशं॑ 
अनिश्चित एवं अनियमित हो जाते हैं। 

ऐसी कंपनियों के अंशों को अग्रिम एवं ऋण 
के लिए जमानत के रूप में स्वीकार नहीं 
किया जाता है। 


(0) 


. (ए) यदि कंपनी का पुनर्गठन होता है तो इसका आघात 


क्षत्रि पूंजी के -प्रंभाव 


इनका अध्ययन हम कंपनी, अंशधारक एवं समाज की 
दृष्टि से कर सकते हैं। 





कंपनी पर प्रभाव 


() आय क्षमता में गिरावट के कारंण कंपनी 
के अंशों कै बाज़ार मूल्यों में भारी गिरावट 
होती हैं। 

कंपनी की साख पर भी विपरीत प्रभाव पड़ता 
है इसलिए ऐसी कंपनी के लिए ऋण जुटाना 
कठिन हो जाता है। 

आय कम होने के कारण कंपनी रख-रखाव 
पर व्यय पुरानी. संपत्तियों के स्थान पर नई 
परिसंपत्तियों पर व्यय एवं अवक्षयण के लिए 
पर्याप्त प्रावधान में कणोती कर देती है। 
कंपनी कई बार लाभ दिखाने के लिए लेखांकण 
का मैनीपूलेशन करती है और लाभ न होने पर 
भी लाभाश दे देती है। । 

साख पर प्रभाव पड़ता है और उसकी ख्याति 
समाप्त हो जाती है। कंपनी को पूंजी का 
पुनर्गगन करना पड़ता है। 


() 


(0) 


(५) 


(श] 


अशधारियों पर प्रभाव 


(0) अंशों का बाज़ार मूल्य गिर जाता है तथा पूंजी का. * 


हास होता है। अंशों के बेचने पर भारी हानि 
होती है। 


अंशधारियों को भी वाहन करना होता है क्योंकि 
उनके अंशों का अंकित मूल्य भी कम हो जाता है। 


समाज फर गभाव 


() लाभों में कमी के कारण अति पूंजीकरण वाली 
“कंपनियां उत्पादों के मूल्यों में वृद्धि एवं उनकी 
गुणवत्ता में कमी जैसे दाव-पेंच अपनाती है। 
मजदूरी पर व्यय को कम किया जाता है इससे 
मजदूरों में असंतोष व्याप्त होता है तभी हड॒तालें 
होती हैं। . 

ब्याज के अनियमित भुगतान के कारण कंपनी 
के लेनदार भी प्रभावित होते हैं। 

अति पूंजीकरण वाली कंपनियां अपनी विनियोजित 
पूंजी पर पर्याप्त आय अर्जित नहीं कर पाती हैं। 
इससे समाज के संसाधनों का हास होता है जो 
पहले ही अत्यधिक सीमित एवं अपर्याप्त हैं। ' 


(॥। 


िध्याा 


6॥) 


() 


अब पूंजीकरण, .. 


अब पूंजीकरण अति पूंजीकरण के सर्वथा विपरीत है। 
एक कंपनी की अब पूंजीकरण की स्थिति होती है 
जब ; 

प्रवर्त के समय भविष्य की प्रत्याय का 

अनुमान कम लगाया जाता है। 

प्रत्याय में अप्रत्याशित -बढ़ोत्तरी होती है। 
उपर्युक्त के परिणामस्वरूप एक अब पूंजीकृत 
कंपनी स्थिर ब्याज व्यय का भुगतान करने में सक्षम 


श्र 
वित्तीय प्रबंध 


होती है तथा अपने अंशों पर समान व्यवसाय वाली 
इकाइयों की तुलना में ऊंची दर से लाभांश दे सकती 
है। दूसरे शब्दों में, कंपनी में विनियोजित पूंजी पर 
अर्जित लाभ की दर उसी उद्योग की अन्य कंपनियों 
द्वारा अर्जित लाभ की दर से ऊंची होगी। 
अव पूंजीकरण .का अर्थ अपर्याप्त पूंजी अथवा 
“कोषों की कमी नहीं है। जैसा कि पहले वर्णन किया 
जा चुका है। यदि सामान्य पूंजीकरण 0,00,000 रु. 
है तथा इस पर 0% से प्रत्याय !,00,000 रु, है तो 
वह कंपनी अब पूंजीकृत मानी जाएगी जो 0 00 000 
रु. से कम पूंजी लगाकर ,00,000 .रु. अर्जित कर 
रही है। 
उदाहरण के रूप में, माना कंपनी ने 800 000रु. 
का विनिवेश कर 2.5: से ,00,000 रु. की आय 
अर्जित की। इसका अर्थ यह नहीं हुआ कि कंपनी की 
पूंजी 2,00,000 रु, कम है। वास्तविकता यह है कि 
कंपनी कम पूंजी लगाकर अधिक आय प्राप्त कर रही 
है अर्थात्‌ वह कोषों का अधिक कुशलता से उपयोग 
कर रही है। 


अब पूंजीकरण के कारण 


अव पूंजीकरण के निम्नलिखित कारण हें 

(0 वास्तविक आय से कम का अनुमान : 
पूंजीकरण अनुमानित आय पर निर्भर करता है। अनुमानित 
आय यदि कम है तो पूंजीकरण राशि भी कम होगी। 
कभी-कभी आय अनुमान से बहुत अधिक होती है 
एवं गुणना की गई पूंजीकरण राशि कम है। 

(४) व्यापारिक मंदी के समय कंपनी की 
स्थापना; कभी-कभी कंपनी संपत्तियों का क्रय 
अथवा प्रवर्तन अर्थव्यवस्था में मंदी के समय करती 
है। संपत्तियों का क्रय कम मूल्य पर किया गया है तो 
व्यापारिक तेजी के समय विनियोजित पूंजी की तुलना 
में आय अनुपातन ऊंची होगी। 


/। (7) 





६) संकीर्ण लाभाश नीति : अपने प्रारंभिक 
वर्षों में हो सकता है कि कंपनी ने लाभांश का 
स्वतंत्रतापूर्वकत वितरण नहीं किया हो। लाभों को 
व्यवसाय में संचय कर लिया और संचित खाते में उसे 
जमा कर दिया अथवा उसका व्यवसाय में पुनर्निवेश 
कर दिया। परिणामस्वरूप निवेशित पूंजी पर उच्चदर 
से आय होगी और अवपूंजीकरण की स्थिति पैदा हो 
जाएगी। 

6०) उच्च कार्यक्षमता / यदि परिसंपत्ति का 
रख-रखाव ठीक है एवं उनको ठीक ढंग से प्रयोग में 
लाया जा रहा है तो लागत में कमी होगी। उच्चस्तरीय 
सतकता एवं कार्य क्षमता से उत्पादकता एवं लाभ 
प्रद॒त्ता में बढ़ोत्तरी होती है जो विनियोजित पूंजी की 
तुलना में अधिक आय में परिलक्षित होती है। 


अब पूंजीकरण के प्रभाव . - 
कंपनी पर प्रभाव . 
(0) उच्च आय के कारण अंशों के बाज़ार मूल्य में 
बृद्धि। 

गुप्त संचिति का निर्माण 

उच्च करों के रूप सरकार का हस्तक्षेप 
उच्च दर से आय व्यवसाय में आय के लिए 
.अन्य लोगों को प्रोत्साहित करती है जिससे 
प्रतियोगिता में वृद्धि होती है। 

कर्मचारी अधिक वेतन एवं मजदूरी की मांग 
करेंगे जिससे उनमें असंतोष एवं तनाव फैलेगा। 


(8) 
(९) 


५) 


समाज फर ब्रभाव 


0) अव-पूंजीकरण का अर्थ है शेयर बाज़ार में 
अंशों के ऊंचे मूल्य। इससे अस्वस्थ सट्टेबाजी 
को प्रोत्साहन मिलता है। | 
अधिक लाभ होने पर उपभोक्ता को ऐसा 
लगता है मानो उसका शोषण किया गया है। 


() 
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अव पूंजीकरण की स्थिति लंबे समय तक नहीं सकती है। अवपूंजीकरण एवं अति पूंजीकरण दोनों ही 
बनी रह सकती। उच्च आय प्रतियोगिता तथा कर के बुराइयां हैं लेकिन अब पूंजीकरण की .स्थिति कम बुरी 
रूप में सरकारी हस्तक्षेप को बुलावा देती है और अंत है। इसीलिए कंपनी को उचित पूंजीकरण का प्रयत 
में लाभ कम हो जाता है। अर्थव्यवस्था अब पूंजीकृत करना चाहिए। 
कंपनी का ध्यान रखती है तथा इसकी खींचतान/दबाब . ली को अरे 
एवं प्रभाव के कारण कंपनी अपनी सामान्य स्थिति में. ्यायी पूंजी का प्रबंधन... 
आ जाती है। अति पूंजीकरण एक गंभीर समस्या है स्थायी पूंजी का अर्थ है दीर्घ अवधि परिसंपत्त्तियों पे 
तथा हो सकता है कि कंपनी का पुनर्गठन करना पड़े। विनिवेश/स्थायी पूंजी के प्रबंधन में कंपनी की पूर्ज 
इससे अंशधारियों एबं लेनदारों को हानि उठानी पड़ को व्यवसाय की दीर्घ अवधि तक लाभ पहुंचार 
अभूतपूर्व बदलाव 
हैदराबाद की. इलेक्ट्रॉनिक कॉर्पोरेशन ऑफ इंडिया ए/० (7८॥,), जो पूर्णरूप से भारतीय सरकार का उद्यम है और 
जिसमें बीमारी के कगार पर भी चमत्कारिक रूप से परिवर्तन आया और इसनें सार्वजनिक क्षेत्र के विरोधियों को 
गलत सिद्ध कर दिया। इसकी स्थापना 967 में की गई थी। इस सार्वजनिक उंपक्रम ने इलेक्ट्रॉनिक्स के क्षेत्र में एक 
सुदृढ़ एवं देशी आधार के निर्माण के लिए अपने कार्य क्षेत्र का विस्तार कर लिया है। यह अपने विभिन्‍न प्रकार के 
ग्राहकों की आवश्यकताओं की पूर्ति करती है और यह एक बहु उत्पाद एवं बहु-आयामी संगठन में पल्‍लवित हो गई 
है। इसके पीछे एक सुदृढ़ अनुसंधान एवं विकास (२७३0) का हाथ है जिसके कारण इलेक्ट्रॉनिक्स एवं सूचना 
प्रौदयोगिकी (7) की कई ऐसी चीजों का उत्पादन किया है जिनका देश में सर्वप्रथम उत्पादुन हुआ है। 
990 के दशक के मध्य में ४८), को पूरी तरह से बेकार मान लिया गया था। वैश्वीकरण एवं उदारीकरण 
का इस पर जबरदस्त प्रभाव पड़ा। दिकास दर कम होती गई। जो कंपनी 992-97 के बीच लाभ में चल रही 
थी उसके लाभ की मात्रा कम होती गई तथा यह बहुराष्ट्रीय निगमों एवं भारतीय निजी क्षेत्र से प्रतियोगिता के 
भारी दबाव में आ गई। कंपनी को 4997-98 वर्षों में प्रथम बार हानि हुई। 
कंपनी बीमारी के कगार पर पहुंच गई तथा उसे बोर्ड फॉर इंडस्ट्रियल एंड फाईनेंशियल रीकस्ट्क्शन (छाएर) 
 : बीमारी उदयोग कंपनी अधिनियम (902) के अंतर्गत को सूचित करना पड़ा। कर्मचारियों का मनोबल निम्नतम 
. स्तर पर था, तरलता की समस्या जबरदस्त थी, बैंकों ने धमकी दे दी कि वह कंपनी को श्रृण सुविधाओं की 
सीमा को घटा देंगे। ग्राहकों ने आगे उधार देना बंद कर दिया! ग्राहक संतुष्टि को बहुत झटका लगा तथा कंपनी 
“की छवि धूमिल हुई। 
इन परिस्थितियों में | नवंबर, 999 से एक नए.व्यक्ति ने मुख्य कार्यकारी का पद्‌ संभाला। कंपनी को बीमार 
' स्थिति में से निकालना वास्तव में एक चुनौतीपूर्ण कार्य था। स्थिति को उसने उल्टा, यह कर्म घाटी अभिप्रेरणा, वस्तु 
. के विकास, वित्तीय अनुशासन, कंपनी में हित रखने वालों के साथ मधुर' संबंध, गुणवत्ता पर जोर पूरे बर्ष में कार्य. 
. परिसंचालन एवं निष्पादन कार्य से रत सभी खंडों एवं लोगों. को अधिकार देना, के कारण संभव हुआ 
इस दिशा में एक बड़ा कदम उठाया वह था, विंत्तीय. अनुशासन एवं कार्यशील पूंजी का कुशल प्रबंधन। 
यदि मंडल प्रमुख अपने महीने के स्थाई एवं परिवर्तशशील व्ययों/ख्चों को पूरा करने के लिए आवश्यक वित्त -.. 
जुटाने में सफल थे तो उन्हें मौद्रिक साधनों का उपयोग करने की पूर्ण स्वतंत्रता दी गई। यह सुनिश्चित किया 
गया कि प्रत्येक मंडल- सहायता के लिए निगम की ओर न देखे और कोष पैदा करने का पूरा दायित्व अपने 
ऊपरं ले। 'धन ज़ुटाओं एबं व्यय करो' नीति की सफलता स्पष्ट रूप से दृष्टिगोचर हो रही थी। 
० स्रोत: फॉरच्यून इंडिया 
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_चाली विभिन्‍न परियोजनाओं एवं संपत्तियों में बांट 
दिया जाता है। इन निर्णयों को निवेश संबंधियों अथवा 
पूंजी बजट बनाने संबंधी निर्णय कहतें हैं। तथा यह 
दीर्घ अवधि में व्यावसायिक विकास, लाभ प्रद॒त्त एवं 
जोखिम को प्रभावित करते हैं। इन दीर्घ अवधि 
संपत्तियों से लंबी अवधि में, जो एक वर्ष से अधिक 
होती है, लाभ प्राप्त होता है। 

इन संपत्तियों में विनियोजन में संपत्तियों को 
प्राप्त करने, उनके आधुनिकौकरण एवं पुरानी के 
स्थान पर नई संपत्ति लाना सम्मिलित हैं। यहां निर्णय 


भूमि, भवन, प्लांट एवं मशीनों का क्रय, नए उत्पाद 


का प्रारंभ या फिर उत्पाद की अति आधुनिक 
तकनीकों में निवेश के संबंध में हो सकते हैं। विज्ञापन 
प्रचार, अथवा अनुसंधान एवं विकास कार्यक्रम जो 
कंपनी को लंबे समय तक लाभ पहुंचाते हैं, पर किया 


गया अधिकांश व्यय पूंजी बजट बनाने संबंधित निर्णय * 


के उदाहरण है। 

स्थायी पूंजी, अथवा विनिवेश का प्रबंधन अथवा 
पूंजी बजट बनाने से संबंधित निर्णय निम्न कारणों से 
महत्त्वपूर्ण हैं : ह 


(0) दीर्घ अवधि बिकास एवं प्रभाव : यह ऐसे 


, निर्णय हैं जिनका दीर्घ अवधि विकांस पर प्रभाव 
पड़ता है। दीर्घ अवधि परिसंपत्तियों में लगाई गई पूंजी पर 
भविष्य में लाभ प्राप्त होगा। इनका व्यवसाय में आने 
वाले समय की संभावनाओं एवं भविष्य पंर प्रभाव 
पड़ता है। 

(0 बड़ी मात्रा में धन लगा होना: इन निर्णयों 
के कारण पूंजी का एक बड़ा भाग इन विनिवेश 

' कार्यक्रमों की योजना अभिज्ञान .विश्लेषण करने के 
पश्चात बनाई जाती है इसमें वित्त कहां से प्राप्त करना 
है और किस दर पर प्राप्त करना है, इनके निर्णय 
सम्मिलित हैं। 


दिए) जोखिम: स्थायी पूंजी की भारी मात्रा में 
आवश्यकता होती है, यह कंपनी की दीर्घ अवधि 
प्रत्याय को प्रभावित करती है। इसीलिए स्थायी पूंजी 
कंपनी के कुल व्यावसायिक जोखिम के स्वरूप 'को 
प्रभावित करती है। ह 

(६०) स्थायी निर्णय: यह निर्णय एक बार ले 
लिए जाए तो फिर उन्हें पलटा नहीं जाता क्योंकि 
ऐसा करने पर भारी होनि उठानी होगी। किसी 
परियोजना में भारी निवेश के पश्चात्‌ उसे समाप्त 
करना भारी धन की बर्बादी के रूप में महंगा पड़ेगा। 
इसीलिए तो इन निर्णयों का ध्यानपूर्वक विस्तृत 
मूल्यांकन किया जाना चाहिए अन्यथा इसके भारी 
विपरीत वित्तीय परिणाम होंगे। . 


पूंजी बजट बनाने को प्रभावित करने वाले तत्त्व 


किसी भी व्यवसाय में ऐसी अनेक परियोजनाएं 
होती है जिनमें पूंजी लगाई जा सकती है। लेकिन 
प्रत्येक परियोजना का ध्यानपूर्वक मूल्यांकन करना 
होता है। एवं प्रत्याय. के आधार पर परियोजना पर 
विशेष का चयन किया जाता है अथवा उसको 
अस्त्रीकृत किया जाता है। केवल एक परियोजना 
के होने पर प्रत्याय की दर के रूप में इसकी 
व्यवहार्यता देखी जाती है। अर्थात्‌ यह देखा जाता है | 
कि उद्योग में औसतन निवेश कितना है और फिर 
उससे इसकी तुलना की जाती है। कुछ ऐसे तत्त्व ' 


“हैं जो पूंजी बजट बनाने से संबंधित निर्णयों को 


प्रभावित करते हैं। 
(9 परियोजना के रोकड़ प्रवाह: जब कंपनी 
अपार धनराशि का निवेश निर्णय लेती है तब वह. 
आशा करती है कि एक निश्चित अवधि में कुछ 
रोकड़ प्रवाह को बनाये रखेगी। ये रोकड प्रवाह, 
रोकड प्राप्ति और रोकड भुगतान के रूप में होती है। 


पूंजी ब्रजट निर्णय लेने से पूर्व इस रोकड प्रवाहों 
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की धनराशि को सावधानीपूर्वक विश्लेषित किया 
जाता है। 

(धं) प्रतिफल की दर: परियोजना के प्रतिफल 
की दर सबसे महत्वपूर्ण मानक है। ये गणना प्रत्येक 
प्रस्ताव और जोखिम निर्धारण से अपेक्षित प्रतिफल पर 
आधारित है। उदाहरण के लिए | और ठ दो परियोजनाएं 
हैं (जिनका जोखिम बराबर है), जिनके प्रतिफल की 
दर क्रमश: 0 प्रतिशत और ॥2 प्रतिशत है। त्तब 
सामान्य स्थितियों के अंतर्गत परियोजना 8 को स्वीकृत 
किया गया। 

(४) निवेश मानक : विशेष परियोजना में निवेश 
करने का निर्णय के अंतर्गत निवेश की धनराशि, ब्याज 
दर, रोकड़ प्रवाह और प्रतिफल कर दर शामिल है। 
निवेश प्रस्तावों को मूल्यांकन के लिए विभिन्‍न तकनीक 
हैं जिनको हम पूंजी बजट तकनीक कहते हैं। विशेष 
परियोजना की स्वीकृति से पूर्व ये तकनीकें लागू की 
जाती हैं। 


कार्यशीलपूंजीः अर्थ एवं तत्व... 
कार्यशील पूंजी का संबंध व्यवसायिक इकाई की अल्प 
अवधि संपत्तियों जैसे स्कंध एवं अल्प अवधि देयताओं 
जैसे लेनदार से है। कार्यशील पूंजी को दो अर्थों में 
समझा जा सकता है सकल एवं शुद्ध। 

(0 सकल कार्यशील पूंजी: इसका अर्थ है 
रोकड़, स्कंध, प्राप्तियां एवं पूर्वत्त व्यय सभी को 
मिलाकर कुल चल संपत्ति में पूंजी निव्रेश। इसे कुल 
कार्यशील पूंजी भी कहते हैं। इन चल संपत्तियों को 
एक लेखा वर्ष अथवा प्रचालन चक्र के दौरान रोकड 
में परिवर्तित किया जा सकता है। 

(४) शुद्ध कार्यशील पूंजी : इसका अर्थ है वह राशि 
जो चालू संपत्तियों में से चल देनदारियों को घटाने पर प्राप्त 
होती है। चालू देन दारी वह देनदारी होती है। जिनका भुगतान 
लेखा वर्ष अथवा एक वर्ष के अंदर करना होता है। इनमें जो 


देनदारी सम्मिलित है वे हैं, बाहर के लोगों की दावेदारी जैसे 
कि लेनदार देय विपत्र, एवं अद॒त्त व्यय। चालू देयता कोष 
के स्रोत हैं क्योंकि यह चालू संपत्तियों के लिए वित्त प्रदान 
करते हैं। उदाहरण के लिए, माना एक कंपनी कच्चा माल 
खरीदती है तथा इसका नकद भुगतान करती है। तो हम . 
कहेंगे कि कंपनी कच्चे माल के स्कंध के लिए आंतरिक 
स्लोत से वित्त प्रदान कर रही है। माना कंपनी को यही 
कच्चा माल तीन महीने की उधारी पर मिल जाता है तो 
इसके पास स्कंध बिना उसका भुगतान किए होगा। हम - 
कहेंगे कि स्टॉक को वित्त लेनदारों प्रदान किया गया है। 
शुद्ध कार्यशील पूंजी या तो नकारात्मक हो सकती है या 
फिर सकारात्मक। यदि चालू संपत्तियां चालू देनदारी से 
अधिक हें तो हम कहेंगे कि कार्यशील पूंजी का सकारात्मक 
शेष है और यदि चालू देनदारी चालू संपत्ति से अधिक है 
तो कार्यशील पूंजी नकारात्मक मानी जाएगी। 

शुद्ध कार्यशील पूंजी की अवधारणा कंपनी की 
तरलता की स्थिति को बताती है। इससे पता चलता 
है कि चालू देयता का भुगतान करने के पश्चात्‌ 
कितनी राशि की चालू संपत्ति बच जाएगी। 

यह जोखिम के लिए अतिरिक्त राशि अथवा 


. प्रतिरोधक प्रदान करती है। अल्प अवधि लेनदार सदा 


उस कंपनी में रुचि रखते हैं जिसकी चालू संपत्तियां 
'चालू देय से अधिक रहती हैं। एक कमजोर तरलता 
की स्थिति को कंपनी की शोधन क्षमता के लिए 
खतरा माना जाता है। एक नकारात्मक कार्यशील पूंजी 
का अर्थ है नकारात्मक तरलता की स्थिति। ऐसी 
स्थिति में कंपनी अपनी चालू देनदारी का भुगतान 
करने में भी सक्षम नहीं होती है। परिणामस्वरूप 
उसकी साख को काफी हानि पहुंचती है। 


प्रंरिचालन चंक्र एज कार्यशीतल पूंजी 


प्रत्येक चालू संपत्ति में निवेश प्रतिदिन अलग-अलग 
होता है तथा इच्छित स्तर बनाए रखने के लिए इन पर 
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निरंतर निगरानी रखनी होती है। रोकड़, देनदार एवं 
: स्टॉक जैसी चालू संपत्तियों में अधिक निवेश का अर्थ 
है निरर्थक संपत्तियों में कोषों को अवरुद्ध करना और 
क्योंकि इन कोषों का कहीं और उत्पादक उपयोग संभव 
नहीं था इस लिए नीची दर से प्रत्याय होगा। चालू 
संपत्तियों में अधिक निवेश से व्यवस्ताय का स्टॉक के 
न बिकने अथवा अप्राप्य ऋण के रूप में जोखिम की 
संभावना रहती है और यदि निवेश राशि कम है तो 
इसका अर्थ यह हो सकता है कि स्टॉक उपलब्ध नहीं 
होगा अथवा प्रतिदिन के कार्यों के लिए रोकड़ नहीं होगी, 
इससे विक्रय की हानि होगी। इस जोखिम को न्यूनतम 
स्तर पर लाना चाहिए। मूलतः कार्यशील पूंजी कितनी हो, 
यह जोखिम-प्रत्याय में सही अनुपात पर निर्भर करेगा। 
परिचालन चक्र आपूर्ति ग्रहण करने एवं प्राप्त 
खातों से नकद्‌ वसूल करने के बीच की समय 
अवधि को कहते हैं। एक व्यापारिक इकाई में प्रचालन 
चक्र वस्तुओं को बेचने के लिए क्रय करने से प्रारंभ 
होता है। तथा वस्तुओं की बिक्री कर देनदारों से पैसा 
वसूल करने पर इसका अंत होता है। एक विनिर्माण 
व्यवसाय में कुछ और भी क्रियाएं करनी होती हैं 
जैसे- कच्चे माल का क्रय, कच्चे माल को अर्धनिर्मित 
माल में परिवर्तित करना तथा अंत में इसको तैयार माल 
में बदल देना, तैयार माल को नकद बिक्री अथवा 
उधार विक्रय तथा देनदारों से रोकड़ प्राप्त करना। दोनों 
में ही तैयार माल अथवा कच्चे माल को प्राप्त करने के 
पहले चरण एवं रोकड़ वसूली के अंतिम चरण में समय 
का अंतराल होता है। इस समय अवधि को परिचालन 
चक्र कहते हैं। व्यवसाय निर्विष्न रूप से चले इसके 
लिए परिचालन चक्र के दौरान कार्यों के विनियम के 
लिए कार्यशील पूंजी की आवश्यकता होती है। एक 


विनिर्माण इकाई के परिचालन चक्र की कुछ विशिष्ट. 


अब्स्थाएं होती है जो निम्न हैं : 
() कच्चे माल को प्राप्त करना 


श्रम शक्ति (बिजली) ईंधन एवं अन्य खर्चों 
का भुगतान 
कच्चे माल को अर्ध निर्मित काल और फिर 
तैयार में परिवर्तित कर देना 
तैयार माल का नकद अथवा उधार विक्रय यदि 
उधार बेचा है तो प्राप्त खातों को रोकड़ में बदलना। 
इन अवस्थाओं के परिणामस्वरूप व्यवसाय में से 
रोकड़ का अंतर्प्रवाह तथा बाहय प्रवाह होता है। कच्चे 
माल आदि के लिए भुगतान नियमित रूप से होता है। 
क्योंकि माल की उधार बिक्री होती है। इसलिए नकद 
भुगतान तो करना होता है। जबकि इसकी तुरंत बसूली 
नहीं हुई है। इसीलिए इन रोकड़ प्रवाहों में समय संबंधी 
तालमेल नहीं है क्योंकि भविष्य की लागत एवं बिक्री 
का सही अनुमान लगाना संभव नहीं है, इसलिए इन 
रोकड प्रवाहों में अनिश्चितता होती है। व्यवसाय में इन 
अनिश्चित एवं समय के संबंध में मेल रहित रोकड़ 
ग्रवाहों को ध्यान में रखा जाता है। इस समय को पार 
करने के लिए कुछ पूंजी का होना आवश्यक है। ग्राहकों 
को उधार विक्रय की सुविधा तो देनी ही होती है और 
उनसे पैसे की उगाही अनिश्चित होती है। एक निर्बाध 
उत्पादन प्रक्रिया को सुनिश्चित करने के लिए कच्चे 
माल का संग्रहण आवश्यक है। ग्राहक से आदेश आने . 
पर उनकी पूर्ति के लिए तैयार माल का स्टॉक रखा 
जाता है तथा न्यूनतम रोकड़ शेष भी रखना होता है। 
व्यवसाय निर्विध्न रूप से चले, इसके लिए रोकड॒ 
स्कंध एवं प्राप्य खातों में निवेश आवश्यक है। इसलिए 
किसी व्यवसाय के लिए कार्यशील पूंजी की आवश्यकता... 
कंपनी की परिचालन अवधि पर निर्भर करेगी। | 


7) | 
[) 


0०) 


'कार्यशील पूंजी की आवश्यकताओं को प्रभांवित 
करने वाले तत्त्व 


अत्यधिक कार्यशील पूंजी का परिणाम होता है कि - 
अनावश्यक रूप से स्टॉक एवं निष्क्रिय कोष इकट्ठा 
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हो जाते हैं जिनसे कोई आय नहीं होती है। अपर्याप्त_ 


कार्यशील पूंजी के कारण परिचालन कुशलता में 
कमी आती है तथा साख गिरती है क्योंकि व्यवसायी 
आपने वायदों को पूरा नहीं कर पाता है। इसीलिए यह 
आवश्यकता है कि कार्यशील पूंजी की उचित राशि 
निर्धारित की जाए। वित्तीय प्रबंधक के लिए कार्यशील 
: पूंजी की आवश्यकता .का निरंतर अनुमान लगानां 
अनिवार्य है! जिससे कि बदलती परिस्थितियों को 


ध्यान में रखते हुए बिना कोई देर किए परिवर्तित , 


आवश्यकताओं को पूरा किया जा सके। कार्यशील 
पूंजी की आवश्यकता को प्रभावित करने वाले महत्त्वपूर्ण 
' त्त्त्वों का वर्णन नीचे किया गया है; 

() व्यवसाय की प्रकृति : कार्यशील पूंजी की 
राशि व्यवसाय की प्रकृति पर निर्भर करती है। व्यापारिक 
व्यवसाय अथवा फुटकर दुकान में कम कार्यशील पूंजी 
की आवश्यकता होती है। क्योंकि अधिकांश लेन-देन 
, नकद में होते हैं, परिचालन चक्र छोटा होता है। वस्तुओं 
के क्रय एवं उनकी बिक्री के बीच का समय अंतराल 
कम होता है तथा आवर्त उच्च होता है और फिर वस्तुओं 
का थोक व्यापारियों अथवा विनिर्माताओं से उधार क्रय 
किया जाता है। और उन्हें ग्राहकों को उधार बेचा जाता 
है। लेकिन जब फुटकर व्यापार विभिन्‍न प्रकार की 
उस्तुओं में बड़ी संख्या में होता है तो बड़ी मात्रा में 
स्टॉक रखना पड़ता है और विक्रय के लिए बड़ी मात्रा 
में कार्शशील पूंजी की आवश्यकता हो सकती है। 

विनिर्माण व्यवसाय में कच्चे माल को तैयार माल 
में परिवर्तित किया जाता है। जिसमें लंबा समय लगता 
है। कच्चे माल, श्रम एवं अन्य खर्चों के लिए वित्त 
की आवश्यकता होती है। उत्पादन प्रक्रिया के पूरे होने 
में समय लगता है। तैयार माल को कई बार उधार 
बेचा जाता है। इससे व्यवसाय में कोष के अंतर्प्रवाह 
में ओर देरी होती है। इसलिए एक विनिर्माण इकाई को 
और अधिक कार्यशील पूंजी की आवश्यकता होती है। 


(४) व्यवसाय चक्र : किसी व्यावसायिक इकाई 
की कार्यशील पूंजी की आवश्यकता उसकी बस्तुओं 
की मांग एवं बिक्री परं निर्भर करती है। वस्तुओं की": 
मांग एवं बिक्री उस समय बढ़ जाती है जब अर्थव्यवस्था 
तेजी के दौर से गुजर रही होती है। तेजी के साथ 
व्यावसायिक गतिविधियों को अधिक रोकड की 
आवश्यकता होती है, स्टॉक में माल अधिक रखना 
होता है तथा देनदारों पर अधिक राशि अवरुद्ध हो 
जाती है। जब अर्थव्यवस्था में मंदी का समय होता है 
तो व्यावसायिक क्रियाएं कम हो जाती हैं, वस्तुओं की 
मांग और उनके विक्रय की मात्रा कम हो जाती है। 
इससे स्टॉक भी कम रखना होता है और लेनदारी भी 
कम होती है। ऐसे समय में कोई अधिक कार्यशील 
पूंजी की आवश्यकता नहीं होती है। अर्थव्यवस्था में 
व्यवसाय संबंधी उतार-चढ़ाव से एक व्यावसायिक 
इकाई की कार्यशील पूंजी की आवश्यकताओं पर 
प्रभाव पड़ता है। 

(४) मौसमी क्रियाएं: जिन व्यवसायों में वस्तुओं 
का उत्पादन एवं उनकी मांग पूरे वर्ष समान रहती है 
उनके लिए कार्यशील पूंजी की मांग भी समान रहती 
है। कुछ वस्तुओं की मांग किसी एक विशेष मौसम में 
ही होती है। उस समय बिक्री बढ़ जाती है। मांग में 
वृद्धि होने पर उसे पूरा करने के लिए उत्पादन में भी 
वृद्धि की जाती है। परिणाम स्वरूप कम मात्रा में 
कार्यशील पूंजी की आवश्यकता होती है। मंदी के 
समय में बिक्री कम होती है। इसलिए, कम कार्यशील 
पूंजी की आवश्यकता होती है। ऐसे व्यवसायों में 
उत्पादन पूरे वर्ष होता है। जब मांग अधिक होती है 
उस समय के लिए माल का स्टॉक कर लेने से 


. कार्यशील पूंजी की आवश्यकता में उतार-चढ़ाव को 


न्यूनतम किया जा सकता है। नीति की उपयोगिता 


“ केवल ऊन एवं एयर कंडीशनर जैसी टिकाऊ वस्तुओं 


के लिए ही है। 


27 
वित्तीय प्रबंध 


(०) प्रौदयोगिक॑ एवं उत्पादन चक्र: उत्पादन 
चक्र कच्चे माल को तैयार माल में परिवर्तित करने के 
बीच लगने वाले समय को कहते हैं। यदि इसमें समय 
अधिक लगेगा, अर्थात्‌ उत्पादन चक्र जितना लंबा होगा 
उतनी ही अधिक कार्यशील पूंजी की आवश्यकता 
होगी। यदि उत्पादन में समय अधिक लगेगा तो इसका 
अर्थ है कि कच्चे माल, अर्धनिर्मित माल एवं स्टॉक में 
अधिक कोष अवरुद्ध हो जाएंगे। लंबी अवधि में दिन 
प्रतिदिन के परिचालन खर्चों की पूर्ति के लिए भी धन 
की आवश्यकता होती है। जब आधुनिक मशीन एवं 
प्रौदयोगिक का उपयोग किया जाता है। तब उत्पादन 
प्रक्रिया तीत्र होती है।, श्रम पर व्यय कम होता है और 
कच्चा माल तैयार माल में तेजी से परिवर्तित होता है। 
एवं कच्चे माल के स्टॉक में कम पूंजी अवरुद्ध होती 
है। इससे कम से कम कार्यशील पूंजी की आवश्यकता 
होती है। लेकिन लंबा उत्पादन चक्र होने पर अधिक 
कार्यशील पूंजी की आवश्यकता होती 

(णे साख नीति या उधार संबंधी नीति : चालू 
संपत्तियों का एक भाग प्राप्य खाते में होते हैं। प्राप्प 
शशि की मात्रा फर्म की उधार विक्रय की नीति पर 
निर्भ: करती है। उधार की नीति को प्रभावित करने 
वाले अनेक तत्त्व हैं; जैसे- उद्योग का चलन, 
ग्राहकों की साख आदि। साख नीति औसत वसूली 
अवधि देनदारों के भुगतान के लिए समय की छूट में 
परिलक्षित होती है। औसत वसूली की अवधि जितनी 
लंबी होगी उतनी ही अधिक कार्यशील पूंजी की 
आवश्यकता होगी। वसूली मे ढील के कारण अप्राप्य 
ऋणों की संभावना रहती हैं और कार्यशील पूंजी में 
और अधिक कोषों की आवश्थकता होगी। इसीलिए 
ग्राक्क की साख का भली-भांति मूल्यांकन की 
आवश्यक है और तदनुसार साख प्रदान की जानी 
चाहिए। इससे अवधि समाप्ति पर कोष संग्रहण की 
समस्या से बचा जा सकता है। 


उधार नीति में कच्चा माल, तैयार माल आदि के 
आपूर्तिकर्ताओं द्वारा प्रदत्त साख भी सम्मिलित है। 
साख की उदार शर्तों के होने पर कम कार्यशील पूंजी 
की आवश्यकता होगी। 

कार्यशील पूंजी इस पर भी निर्भर करती है कि 
फर्म देनदारों से कोष प्राप्ति एवं लेनदारों को भुगतान के 
समय में किस प्रकार से ताल-मेल बैठाती है। यदि फर्म 
लेनदारों को भुगतान एवं देनदारों से प्राप्ति के बीच 
अवधि को कम करने को सुनिश्चित कर देती है तो 
इससे कम कार्यशील पूंजी की आवश्यकता होगी। यदि 
फर्म कच्चा माल, तैयार माल उधार खरीद रही है तथा 
वस्तुओं को नकद बेच रही है तो कार्यशील पूंजी में 
न्यूनतम निवेश की आवश्यकता होगी। 

(णं) मूल्य स्तर में परिवर्तन : मूल्य स्तर में 
परिवर्तन का कार्यशील पूंजी पर बड़ा प्रभाव पड़ता है 
क्योंकि इस पर चालू संपत्तियों एवं उनकी लागत का 


माल एवं श्रम की लागत में वृद्धि होती हे तो इससे 
कार्यशील पूंजी की आवश्यकता बढ़ जाएगी और यदि 
कंपनियां अपनी वस्तुओं के मूल्यों में तदनुसार वृद्धि 
कर पाती हैं तो उन्हें कार्यशील पूंजी की भारी समस्या 
का मुकाबला नहीं करना होगा। मूल्य वृद्धि का 
प्रभाव अलग-अलग व्यवसायों में अलग-अलग होगा। 
(०) बाज़ार प्रतियोगिता : यदि बाज़ार में प्रतियोगिता 
अधिक हैं तो ग्राहकों को उधार की सुविधा देने में 
उदारता बरतनी होगी जिससे फर्म को लेनदारी बढ़ 
जाएगी और कार्यशील पूंजी में अधिक कोष अवरुद्ध 
जाएगा। स्टॉक में भी माल अधिक रखना पड़ेगा जिससे 
कि ग्राहक प्रतियोगिताओं के पास न चले जाए।' 
एक व्यवसाय जो लगभग एकाधिकार की स्थिति 
में है, के समक्ष ऐसी समस्याएं नहीं आएंगी! ग्राहक या 
तो अग्रिम पैसा देंगे या फिर आदेश देने के बाद उन्हें 
आपूर्ति के लिए इंतजार करना होगा। 
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जोगीश निर्णय के 'िंधॉरक तंत्वे 

वित्तीय प्रबंध का एक बड़ा निर्णय इस संबंध में होता 
है कि कंपनी के लाभों को अंशधारियों में लाभांश के 
रूप में बांट दिया जाए अथवा उनका कंपनी में संचय 


कर लिया जाए तथा उनका व्यवसाय में पुनर्निविश कर * 


दिया जाए। यह लाभांश संबंधी निर्णय कहलाता है। हम 
जानते हैं कि लाभांश का आशय कंपनी की अर्जनों के 
उस भाग से है जो कंपनी द्वारा अपने अंशधारियों में 
बांटा जाता है। जिस लाभ को व्यवसाय में रोक लेते हैं 
उसे धारित आय (॥२८(७॥7९०० ८७778) कहते हैं। 
धारित आय इसलिए महत्त्वपूर्ण है क्योंकि यह व्यवसाय 
के वित्तीयन का आंतरिक स्रोत है। 

कंपनी की शुद्ध आय को दो भागों में विभक्त 
किया जाता है- धारित एवं लाभांश। यह कंपनी की 
लाभांश नीति का आधार है अर्थात्‌ क्या लाभ को 
अंशधारियों में लाभांश के रूप में बांट दिया जाए 
अथवा दीर्घ अवधि परियोजनाओं के वित्तियन के 
लिए आय को रोक लिया जाए। ये दो दृष्टिकोण 
कंपनी की लाभांश नीति का मूल आधार हैं। 

व्यवसाय की शुद्ध आय का पुनर्निवेश किया जा 
सकता है और इसे दीर्घ अवधि कोष का स्रोत माना जा 
सकता है। यदि कंपनी को लाभप्रद निवेश का अवसर 
मिलता है तो वह लाभ को आरक्षित करना चाहेगी तथा 
उन्हें लाभांश के रूप में न बांट कर कंपनी में निवेश 
कर देगी। परियोजना के लिए वित्त की आपूर्ति दो 


माध्यमों से हो सकती है - या तो बाहय समता से पूंजी 
जुटाई जा सकती है या फिर धारित आय से आंतरिक 
वित्त जुयया जा सकता है। धारित आय को स्रोत के 
रूप में प्राथमिकता दी जाती है क्योंकि न तो इसको 
जुटाने की कोई लागत होती है और न ही कोई कानूनी 
औपचारिकता। इस प्रकार से कंपनी तभी लाभांश देगी 
जब कि यह आय को लाभप्रद रूप से पुनर्विनियोग नहीं 
कर सकती। इस स्थिति में लाभांश का निर्णय अधिशेष 
अथवा निष्क्रिय निर्णय कहलाता है। 

लाभांश नीति का एक और पहलू आय को 
अंशधाएरियों में लाभांश के रूप में बांटना है। यह 
अंशधारियों को वर्तमान आय की आवश्यकता तथा 
लाभांश अंशों के बाज़ार मूल्य पर प्रभाव, पर निर्भर 
करता है। सामान्यतः उच्च लाभांश के कारण अंशों के 
बाज़ार मूल्य में वृद्धि हो जाती है। तथा कम लाभांश 
के होने पर अंशों का बाज़ार मूल्य गिर जाता है। कुछ 
अंशधारी वर्तमान में लाभांश को पसंद करते हैं जिससे 
कि उनकी वर्तमान आय में वृद्धि हो जबकि अन्य 
भविष्य में उच्च दर के लाभांश को प्राथमिकता देते हैं। 
साधारणतया वेतनभोगी पैंशन पाने वाले सेवा निवृत्त 
तथा अन्य सीमित मासिक आय वाले लोगों के बारे में 
सत्य सिद्ध होता है। भविष्य में उच्च लाभांश के कारण. 
शेयरों के बाज़ार मूल्यों में बढ़ोत्ती हो सकती है। . 
जिसकी परिणति स्वामियों की संपत्ती के मूल्य में वृद्धि 
के रूप में होती है परंतु कंपनी को अपने अंशधारियों को 
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को लगर्भग 5% के पुनःक्रय क्री इच्छा प्रकट की। इस घोषणा पर बाज़ार की प्रतिक्रिया पक्ष में हुई तथा उसी 
दिन विघटत -से पहले के शेयर की कीमत में ।5.625 डॉलर की वृद्धि हुई। एक ही दिन के मूल्य परिवर्तन से 
स्वामी की दौलत में 6!.77 मिलियन डॉलर (39.5 मिलियन शेयर में » 5.625 प्रतिशेयर) की वृद्धि हुई स्पष्ट 
है कि श९ 0०7० 0०एह४8 की नई नीति को स्वामी की स्वीकृति प्राप्त हो गई। 


* 29 
वित्तीय प्रबंध 


प्रसन्‍न रखने के लिए पर्याप्त लाभांश देना होता है। 
(इसका विस्तृत वर्णन लाभांश नीति को प्रभावित करने 
वाले तत्त्व 'बर्ग में' किया गया है), 

यहां वित्त प्रबंधक की भूमिका महत्त्वपूर्ण हो 
जाती है। लाभांश नीति के उपर्युक्त पहलुओं के बीच 
उचित संतुलन बनाना आवश्यक है। जब कंपनी लाभ 
को भविष्य में विनियोजन “के उद्देश्य से रोक लेती 
है तो अंशधारियों को लाभांश की मात्रा घट जाती है। 
लेकिन इससे कंपनी भविष्य में आय में वृद्धि करती 
है। दूसरी ओर जब कंपनी लाभांश में वृद्धि करती है 
ते अंशधारियों की वर्तमान आय बढ़ जाती है लेकिन 
भविष्य में आय कम हो सकती है क्योंकि लाभ को 
पुनर्विनियोग तो किया ही नहीं है। यह साधारणतया 
धनी निवेशकर्ता होते हैं जो लाभांश के कारण से 
अपने कर दायित्व को बढ़ाना नहीं चाहेंगे। दूसरी ओर, 
इसीलिए लाभांश नीति का मुख्य उद्देश्य शुदूध आय 
को आदर्श रूप में बांटना है जिससे कि लाभांश का 
भुगतान किया जा सके तथा आय का सरंचय कर 
उसका पुर्नर्निर्माण वे इस उद्देश्य से किया जा सके 
कि अंशधारियों. के अंशों की कीमत अधिकतम हो 
यह वित्तीय प्रबंध के कुल उद्देश्यों के अनुरूप हैं। 

लाभांश नीति को प्रभावित करने वाले तत्त्व 
लाभांश का निर्णय कई तत्त्वों के ध्यानपूर्वक विश्लेषण 
के पश्चात्‌ लिया जाता है। एक दीर्घ अवधि लाभांश 
नीति को विकसित करने के लिए इन सभी तत्त्वों का 
विश्लेषण करना होगा। 

6) कंपनी की वित्तीय आवश्यकताएं : कंपनी 
की वित्तीय आवश्यकताएं इसकी विनियोजन 
आवश्यकताओं पर निर्भर करेंगी। यदि कंपनी के पास 
कुछ परियोजनाएं हैं जिसमें यह निवेश कर सकती है 
तो इसे कंपनी के लाभों को पुनर्विनियोग करना 
चाहिए। इस स्थिति में कंपनी अंशधारियों को कम 


लाभांश देगी तथा शेष लाभों को कंपनी में विनिवेश 
करेगी। इस कंपनियों को कई लाभप्रद बिनिवेश के 
अवसर मिलते हैं तथा भविष्य में विकास के लिए 
इन्हें दीर्घष अवधि कोषों की आवश्यकता होती है। 
उनके सामने अपनी परियोजना के लिए वित्त्त 
प्राप्ति के दो विकल्प होते हैं। अतिरिक्त क्षमता पूंजी 
बाज़ार से जुटाना अथवा अपनी आय का पुनर्निवेश 
करना। प्रतिधारित आय तुलना में मितव्ययी होती है 


“ क्योंकि इनकी प्रवर्तन लागत नहीं होती तथा इनकी 


कोई विधियक औपचारिकता भी नहीं होती है। 

लेकिन यदि कंपनी के पास कोई विकास 
विनिवेश के अवसर नहीं हैं तो लाभ को अशधारियों 
में लाभांश के रूप में बांटना ही उचित रहेगा। 

पूर्ण रूप से विकसित कंपनियां अर्थात्‌ जिनके 
पास निवेश के कम ही अवसर हैं, साधारणतया उच्च 
लाभांश देती है। विकासशील कंपनियां अर्थात्‌ वह 
कंपनियां जिन्हें अपनी संपत्तियों के लिए लगातार 
वित्त की आवश्यकता रहती है, कम लाभांश देंगी। 

६) लाभाश में स्थायित्व : अधिकांश कंपनियां 
स्थायी लाभांश नीति का पालन करती हैं। इस नीति 
का अंशों के बाज़ार मूल्य पर सकारात्मक प्रभाव 
पड़ता है । अंशधारी भी स्थायी लाभांश को अस्थिर 
की तुलना में अधिक महत्त्व देते हैं। स्थायी लाभांश 
के कुछ लाभ हैं - वह नियोजकों के मस्तिष्क से 
अनिश्चितता को दूर करते हैं तथा उनकी वर्तमान आय 
की इच्छा को पूरा करते हैं। आई.एफ,सी.आई, ,आई,डी. 
बी.आई. एवं यूटी.आई. जैसे वित्तीय संस्थान भी इन 
कंपनियों में निवेश करना पसंद करते हैं क्योंकि से 
नियमित रूप से लाभांश के भुगतान की नीति का 
पालन करती हैं। ये कंपनियाँ चाहती हैं कि वित्तीय 
संस्थान उनके अंशधारियों की सूची में सम्मिलित हों 
क्योंकि यह बड़ी मात्रा में निवेश करती हैं। कंपनी 
तीन प्रकार की नीति अपना सकती हैं : 
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(अ) प्रति शेयर सदा एक जैसा लाभांश अथवा 
लाभांश दर ; इस दशा में प्रति वर्ष एक दर घोषित 
करती है। यह तभी संभव है जबकि कंपनी की आय 
स्थिर है। यदि कंपनी की आय बढ़ कर नए स्तर पर 
पहुंच जाती है तो लाभांश की दर बढ़ाई जा सकती है। 

(ब) समान भ्रुगतान अनुपात : कुछ कंपनियां 
अपनी आय का एक निश्थिंत प्रतिशत लाभांश के रूप 
में भुगतान करती हैं। ऐसे में कंपनी के लाभों के 
साथ-साथ लाभांश भी प्रतिवर्ष कम या अधिक होंगे। 
माना यह 20 प्रतिशत है तो आय के बढ़ने पर लाभांश 
बढ़ेगा और घटने पर कम होगा । 

(स) प्रति अश एक समान लाभाश तथा अतिरिक्त 
लाभाश ; इस स्थिति में प्रति अंश लाभांश की एक 
न्यूनतम राशि निश्चित है। इसके अतिरिवतत और भी 
लाभांश दिया जा सकता है। न्यूनतम राशि का भुगतान 
कर अंशधारियों को संतुष्ट रखा जा सकता है और 
कंपनी की आय में वृद्धि होने पर उनंकी आय में 
वृद्धि की जा सकती है। । 

ह॥) पूंजी बाज़ार का ध्यान रखना: जब भी 
किसी कंपनी को वित्त की आवश्यकता होती है तो 
वह पूंजी बाज़ार से अतिरिक्त समता पूंजी जुया सकती 
है या फिर आय का संचय कर कम लाभांश दे सकती 
है। क्‍या यह पूंजी बाज़ार से पूंजी जुय सकती है यह 
कंपनी की प्रसिद्धि, लाभ प्रदत्त के कीर्तिमान तथा 
पूंजी बाज़ार की अनुकूल एवं प्रतिकूल परिस्थितियों 
पर निर्भर करेगा। यदि कंपनी कौ पूंजी बाज़ार में 
सरल प्रवेश है तो यह लाभांश की उदार नीति अपना 
सकती हैं और यदि पूंजी बाज़ार तक पहुंच सीमित है 
तो यह कम लाभांश देगी तथा अपने दीर्घ अवधि 
कार्यक्रमों के लिए वित्त की आपूर्ति प्रतिधारित आय 
(२००॥१9९०० 5?) परे करेगी । अत: एक 
कंपनी की लाभांश को' नीति इसकी पूंजी बाज़ार तक 
पहुंच एवं कोष जुटाने कौ क्षमता पर निर्भर करेगी। 


(०) अंशधारियों की प्राथमिकताएं : अंशधारी 
कंपनी के स्वामी होते हैं इसलिए कंपनी के प्रबंधकों 
एवं निर्देशकों को उनकी प्राथमिकताओं को महत्त्व 
देना चाहिए। यदि वह वर्तमान में आय चाहते हें तो वह 
लाभांश को प्राथमिकता देंगे। 

छोटे एवं अवकाश प्राप्त अंशधारी जो अंशों में 
इस आशा से निवेश करते हैं कि उन्हें नियमित आय 
होगी, की स्थिर एवं नियमित लाभाश में रुचि होगी। 
एक सीमित लोगों की कंपनी के समान यदि अंशधारियों 
की संख्या कम है तो प्रबंधक अंशधारियों कौ 
प्राथमिकता को जानते हैं तथा ऐसी लाभांश नीति 
अपनाते हैं जो अधिकांश अंशधारियों को संतुष्ट करती 
है। एक व्यापक अंशधारियों की कंपनी , जिसमें बड़ी 
संख्या में अंशधारी होते हैं, में अंशधारियों की इच्छा 
को जानना कठिन हो जाता है। ऐसी दशा में कंपनी 
बहुसंख्यक अंशधारियों के हितों की पूर्ति करने वाली 
नीति को अपनाएगी। लेकिन साथ ही अन्य की 
अनदेखी नहीं करेगी। हे 

धनी निवेशक अंशों में पैसा पूंजीगत लाभ अर्जित 
करने के लिए लगाते हैं वे उच्च आयकर वर्ग में आते 
हैं। इसलिए वह वर्तमान में लाभांश को कम पसंद करते 
हैं क्योंकि इसके कारण उन पर कर भार बढ़ जाएगा । 

(0 लाभाश भुगतान पर विधेयक रोक एवं 
प्रतिबंध : एक कंपनी को अपनी लाभांश नीति की 
रचना इस पर लागू कानूनी सीमाओं के अंतर्गत करनी 
होती है। भारतीय कंपनी अधिनियम में लाभांश 
भुगतान संबंधी कुछ प्रावधान हैं। लाभांश का भुगतान 
वर्तमान अथवा पूर्व लाभों में से अवक्षयण घटाकर ही 
किया जा सकता है। कंपनियां दत्त पूंजी में से लाभांश 
का भुगतान नहीं कर सकती क्‍योंकि इसे पूंजी में 
कटौती माना जाएगा। विधेयक नियम बह सीमाएं हैं 
जिनके भीतर रहकर कंपनी को लाभांश का भुगतान 
करना होता है। 
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(णण) बोनस अज : अधिकांश कंपनियां नकद में 
लाभांश देती है इसे रोकड लाभांश कहते हैं। लेकिन 
कंपनी कभी-कभी बोनस शेयर भी जारी कर देती है 


जिसे हम स्कंध लाभांश कहते हैं। बोनस अंशों के - 


कारण अंशों की संख्या बढ़ जाती है और कंपनी का 
पूंजी आधार भी बढ़ जाता है। इसी समय यह 
नियोजकों को भी प्रसन्‍न रखती है क्योंकि इसके 
कारण आय में वृद्धि होगी तथा भविष्य में भी वृद्धि 
होती रहेगी। 


५250 00४2 पर्व हक जाए ऐचए को 


(०) स्फीति : स्फीति का भी कंपनी के लाभांश 
संबंधी निर्णय पर प्रभव पड़ता है। मूल्यों में वृद्धि के कारण 
कंपनी को अपनी संपत्तियों के लिए आंतरिक स्रोत से 
वित्तीयन के लिए और अधिक कोषों की आवश्यकता 
होगी। हो सकता है कि उन पर अवक्ष॑यण का जो प्रावधान 


किया गया है। वह पुरानी संपत्तियों के स्थान पर नई 


संपत्तियों के लिए पर्षाप्त न हो। ऐसी स्थिति में कंपनियां 
उच्च लाभांश नहीं दे सकती क्योंकि दीर्घ अवधि व्वित्तीयन 
के लिए उन्हें प्रतिधारिंत आय पर निर्भर करनाः होगा। 


5 पा है घ 


अर्थ 


वित्तीय प्रबंध का संबंध कोषों के कुशल संग्रहण एवं आबंटन से है। कार्यात्मक दृष्टि से इसका संबंध कोषों 
के प्रवाह के प्रबंधन से है। इसमें कोषों को जुटाना, दीर्घ अवधि एवं अल्प अवधि संपत्तियों में उनका विनियोजन .. 
तथा लाभ का स्वामियों में वितरण सम्मिलित है। दूसरे शब्दों में, वित्तीय प्रबंध का केंद्रबिंदु तीन महत्त्वपूर्ण वित्तीय 
निर्णय क्षेत्र हैं। ये हैं: निवेश, वित्तीयन एवं लाभांश वित्तीय प्रबंध को उद्देश्य। 

वित्तीय प्रबंध का उद्देश्य कंपनी के शेयरों के वर्तमान मूल्यों को अधिकतम ऊंचाई पर लाना है। दूसरे शब्दों 
में, वित्तीय प्रबंध का उद्देश्य कंपनी के अंशधारियों की अंश संपत्ति को अधिकतम मूल्यवान्‌ बनाना है। 

वित्तीय प्रबंधक को निवेश के उन मार्गों की पहचान करनी होती है एवं कार्यशील पूंजी के विभिन्‍न घटकों 
से व्यवहार के तरीकों की पहचान करनी होती है जिनके कारण आंशों के मूल्य में वृद्धि होगी। 


वित्त कार्य 


(0. निवेश संबंधी निर्णय; इसका संबंध उन संपत्तियों का ध्यानपूर्वक उपयोग करना है. जिनमें कंपनी अपने कोषों - 
का निवेश करेगी। | 

(( वित्तीयन निर्णय; इन निर्णयों का संबंध वित्त के विभिन्‍न स्रोतों का सापेक्षित संघटित करने से है। 

(॥) लाभाश संबंधी निर्णय : लाभांश से संबंधित निर्णयों का संबंध अर्जित आय के आबंटन से है। इसके अंतर्गत 
दो विकल्प होते हैं या तो अर्जित लाभ का प्रतिधारण कर लिया जाए अथवा इसे अंशधारियों में. वितरित कर 
दिया जाए। । 


वित्तीय नियोजन 


वित्तीय नियोजन का अर्थ है आप के पास उपलब्ध कोषों के संबंध में कितनी याशि खर्च करनी है एवं किस 
पर खर्च करनी है। 


व्यवसाय के लिए कोष की आवश्यकता का अनुमान लगाने एवं स्रोतों का निर्धारण करने की प्रक्रिया को वित्तीय. 


नियोजन करते हैं। 


. वित्तीय नियोजन का क्षेत्र विस्तृत होता है इसमें दीर्ध अवधि विकास एवं निवेश तथा वित्त प्रदान करने संबंधी 
- निर्णय सम्मिलित होते हैं। 
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पूंजी संरचना ढांचा 
पूंजी सरंचना का अर्थ ऋण एवं समता में वह अनुमान व्यवसाय के कार्यों के लिए वित्त उपलब्ध कराया जाता है। वित्त - 
के कुशलतम उपयोग के लिए ऋण एवं समत्ता में उचित अनुपात का होना आवश्यक है। पूंजी संरचना आदर्श मानी जाएगी 
जबकि ऋण एवं समता में अनुपात इस प्रकार है कि इससे अंश घाटियों के अंश के मूल्य में वृद्धि होगी। 

एक उचित पूंजी ढांचे। संस्चना के लक्षण प्रत्याय, जोखिम, लोच, क्षमता, नियंत्रण एवं वित्तीय उत्तोलन 
अंशधारियों को आय (प्रतिअंश आय) में चृद्धि हेतु समता अंशों के साथ-साथ जब पूंजी ढांचे में निश्चित दर 


से ब्याज/लाभांश वाले ऋण पत्रों के निर्ममन के लिए समता अंशों को आधार बनाया जाता है और इस प्रकार 
समता पूंजी के साथ ऋण पत्नों का उपयोग किया जाता है, इसीलिए समता पर व्यापार कहते हैं। 


पूंजी निर्धारक तत्त्व 


() वित्तीय उत्तोलन ; एक वित्तीय प्रबंधक को विस्तार से जांच कर लेनी चाहिए कि प्रस्तावित वित्तीय मिश्र 
किस प्रकार से स्वामियों की जोखिम एवं प्रत्याय को प्रभावित करेगा। वित्तीय उत्तोलक जोखिम की उम्र 
राशि पर निर्भर है जो एक कंपनी उठाने के लिए पैयार है। 

0) रोकड़ प्रवाह योग्यता / पूंजी ढांचे की संरचना से संबंधित निर्यात व्यवप्ताय को स्थायी देयता का भुगतान करने ' - 
के लिए पर्याप्त एकड़ प्राप्त कर लेनी की योग्यता पर भी निर्भर करता है। पूर्व निश्चित देनदारियों में ऋण 
'की मूल राशि, जिसका भुगतान करना है सम्मिलित है। 

|) नियंत्रण: समता अंशधारियों का कंपनी के प्रबंध में हस्तक्षेप रहता है। ऋण पत्रधारियों का व्यवसाय के प्रबंधन 
में कोई अधिकार नहीं होता है। पूर्व अंशधारियों को सीमित अधिकार मिला होता है। वह केवल अपने लाभांश 
को प्रभावित करने वाले में ही साधारण सभा में वोट दे सकते हैं। 

“कंपनी पर नियंत्रण का अधिकार उन कंपनियों में अधिक महत्त्व रखता है जिनके अंशधारियों की संख्या 
कम होती है। इन्हें रूप से जुड़े लोगों की कंपनी कहते हैं। 

(४७) लोचपूर्णतां ; कंपनी का पूंजी ढांचा इस प्रकार का हो कि आवश्यकता पड़ने पर इसे परिवर्तित परिस्थितियों 
के अनुसार ढाला जा स्रके। पूँजी ढांचा इतना लोचपूर्ण होना चाहिए कि बिना अनावश्यक देरी के एवं लागत 
के अतिरिक्त धन जुठाबा जा सके। 

(० बाजार की परिस्थितियां: पूंजी बाज़ार की परिस्थितियां भी पूंजी संरचना संबंधी निर्णयों को प्रभावित करती 
हैं। हो सकता है कि ये प्रारंभिक ढांचे को प्रभावित न करें लेकिन जब कंपनी अतिरिक्त पूंजी जुटाना चाहती 
है तब अंश अथवा ऋण पत्रों के निर्ममन का ध्यान रखना महत्त्व रखता है। 

(०) निर्ममन लागत; निर्ममन लागत अंश एवं ऋण पत्रों के निर्ममन पर आने वाली लागत को कहते हैं। इस लागत . 
में विज्ञापन अभिगोपन, वैधानिक फीस, '्रचिवरण पत्र की छपाई आदि के व्यय सम्मिलित है। यह तत्त्व बहुत 
महत्त्वपर्ण होता जा रहा है क्योंकि इस प्रकार की लगाव बढ़ती ही जा रही है और कभी-कभी तो यह करोड़ों 
रुपए में होती है। 

(०४) कानूनी ढांचा: कंपनी को कानून द्वारा निर्धारित सीमाओं के अंतर्गत कार्य करना होता है। कंपनी अधिनियम 
एवं प्रतिभूति एवं विनिमय बोर्ड सार्वजनिक कोष जुटाने के संबंध में समय-समय पर दिशा निर्दश देते रहते हैं। 


पूंजीकरण 


पूंजीकरण का अर्थ है पूंजी का मूल्यांकन तथा यह स्वामीगत कोष, ऋणगत कोष दीर्घ अवधि ऋण, संचित एवं 
अन्य आधिक्य आय से मिलकर बनती है। इनकी तीन स्थिति हो सकती है: (अ) उचित अथवा साधारण 
पूंजीकरण; व्यवसाय में सही मात्रा में पूंजी लगी है। (ब) अतिपूंजीकरण:ः व्यवसाय में आवश्यकता से अधिक 
पूंजी लगी है। (स) अब पूंजीकरण व्यवसाय में आवश्यकता से पूंजी लगी है। 
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अतिपूंजीकरण के कारण 


() उच्च प्रर्वतन लागत (॥) संपत्तियों की अनावश्यक रूप से ऊंची कीमतें (0) तेजी का समय में मुद्रा स्फीति 

(0०) अवक्षयण के लिए अपर्याप्त प्रावधान (५) लाभांश की उदार नीति (शं) पूंजी की कमी अब पूंजीकरण 

अब पूँजीकरण अतिपूंजीकरण का उलट है। 

!,. एक कंपनी का अवपूंजीकरण की स्थिति होंगी जबकि प्रवर्तन के समय भविष्य की आय का अनुमान कम . 
आंका गया। 

2. आय में अप्रत्याशित वृद्धि 


अवपूंजीकरण के कारण 


(!)) अनुमानित आय वास्तविक आय से कम 
(मं) मंदी के समय में कंपनी की स्थापना 
(77) विस्तृत लाभांश नीति ह 


अवपूंजीकरण के प्रभाव 


(!) कंपनी पर प्रभाव (#) समाज पर प्रभाव स्थायी पूंजी का प्रबंधन 

स्थायी पूंजी का प्रबंधन अथवा निवेश अब पूंजी बजट बनाना निम्न कारणों से महत्त्वपूर्ण हैं। 
(अ) दीर्घ अवधि विकास एवं प्रभाव 

(ब) बडी मात्रा में धन का लगा होना 

(स) जोखम 


* (द) निर्णय जिनको उलटा नहीं जा सकता 


कार्यशील पूंजी अर्थ एवं तत्त्व 
कार्यशील पूंजी की दो धारणाएं हैं : सकल कार्यशील पूंजी एवं शुद्ध कार्यशील पूंजी 
परिचालन चक्र एवं कार्यशील पूंजी 


चल संपत्ति में पूंजी निवेश प्रतिदिन बदलता रहता है 'तथा इस पर निगाह रखनी होती है जिससे कि यह अपेक्षित 
स्तर पर रहे। | 
परिचालन चक्र माल कौ आपूर्ति तथा देनदारों से वसूली के बीच की समय अवधि होती है। व्यापारिक इकाई 
में परिचालन चक्र विक्रय के लिए. मान्य क्रय से प्रारंभ होता है और विक्रय के पश्चात्‌ देनदारों से वसूली पर समाप्त 
होता है। 
एक विनिर्माण इकाई कुछ अन्य क्रियाएं करती है जेसे - कच्चे माल का क्रय कर इसे निर्माण प्रक्रिया में ले 
जाना और अंत में तैयार माल 'ें परिवर्तन कर देना, तैयार माल को नकद अथवा उधार बेचना और फिर देनदारों 
से राशि वसूल करना। 


कार्यशील पूंजी की आवश्यकता को प्रभावित करने वाले त्तत्त्व : 


ये तत्त्व हैं 
() व्यवसाय की प्रकृति ; कितनी कार्यशील पूंजी चाहिए यह व्यवसाय की प्रकृति पर निर्भर करता है। एक 
» व्यापारिक इकाई को कम कार्यशील पूंजी की आवश्यकता होती है क्योंकि अधिकांश लेन-देन नकद होती 
है तथा पारिचालन चक्र छोटा होता है। वस्तु के क्रय एवं 'इसकी बिक्री के बीच समय अवधि छोटी होती है 
तथा आवबर्त अधिक होता. है। 


: लघु: उत्तर प्रश्न किट 8 जज क्र 8क जे, कहे पटक 0 


30 20% ७ दस, ४ 


9. 


.*बीर्ध उत्तर प्रएन 


- प्रो ए ये 
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व्यापार चक्र: कार्यशील पूंजी की मात्रा माल की मांग एवं इसके विक्रय पर भी निर्भर करती है जो 
अर्थव्यवस्था में तेजी के समय बढ़ जाती है। 

मौसमी कार्यकलाप : जिन वस्तुओं की मांग पूरे वर्ष एक समान रहती है, उनका उत्पादन करने वाली इकाइयों 
की कार्यशील पूंजी की आवश्यकता भी एक जैसी रहती है उनके मामलों में कार्यशील पूंजी की आवश्यकता 
कम। अधिक होती रहती है। 

तकनीक एवं उत्पादन : कच्चे माल को तैयार माल में बदलने को उत्पादन चक्र कहते हैं। उत्पादन चक्र यदि 


लंबा होगा तो कार्यशील पूंजी की भी अधिक मात्रा में आवश्यकता होगी। 


उधार की नीतिं: कार्यशील पूंजी का एक घटक प्राप्य खाते होते हैं जिनकी मात्रा सघटन की उधार नीति पर . 
निर्भर करती है। उधार नीति उद्योग की मान्यताओं, ग्राहकों की साख आदि कई तत्वों पर आधारित होती है। 
मूल्य स्तर में परिवर्तन: इनका कार्यशील पूंजी पर बहुत प्रभाव पड़ता है क्योंकि यह सीधे चालू संपत्तियों एवं 
उनकी लागत से जुड़े हैं। मूल्य के बढ़ने पर कच्चे माल एवं श्रम लागत बढ़ जाती है जिससे कार्यशील पूंजी 
में वृद्धि होती है। 

प्रतियोगिता : अधिक प्रतियोगिता होने पर उधार विक्रय में उदारता दिखाई जाती है, जिससे देयता अधिक हो 
जाते हैं तथा कार्यशील पूंजी अधिक मात्रा में अवरुद्ध हो जाएगा। 





व्यवसाय वित्त को परिभाषित कीजिए। 

पूंजीकरण से क्‍या अभिप्राय है ? 

पूंजी संरचना / पूंजी ढांचे का अर्थ बताइए। 

वित्तीय नियोजन के विभिन्‍न पहलुओं को समझ कर लिखिए। 

अंशधारक के घन को अधिकतम बनाना वित्तीय प्रबंध का उद्देश्य है। वर्णन कौजिए। 

अति पूंजीकरण एवं अव पूंजीकरण की व्याख्या करें। 

समता पर व्यापार के कारण समता आंशों के प्रत्याय 'में किस प्रकार से वृद्धि होती है ? उदाहरण सहित 
समझाहए। 

अव पूंजीकरण का एक प्रभाव यह है कि अंशों के बाज़ार मूल्य में वृद्ध हो रही है। लेकिन फिर भी 
अब पूंजीकरण कंपनी के लिए लाभकारी नहीं माना जाता। ऐसा क्‍यों ? 

लाभांश निर्णय को अवशिष्ट निर्णय कब माना जाता है? 





वित्तीय प्रत्न॑ंधध से आपका क्‍या अभिप्राय है ? वित्त कार्य के तीन मुख्य निर्णय का वर्णन कीजिए। 
वित्तीय नियोजन का क्या अर्थ है ? वित्तीय प्रबंधन में वित्तीय नियोजन के महत्त्व की विवेचना कीजिए। 
निम्न लिखित में अंतर स्पष्ट कीजिए 

0) पूंजीकरण एवं पूंजी संरचना / ढांचा 

(॥) अति पूंजीकरण एवं अब पूंजीकरण 

पूंजी संरचना के नियोजन के समय कंपनी को किन-किन तत्त्वों का ध्यान रखना चाहिए ? 

अति पूंजीकरण के कारण एवं परिणामों का वर्णन कीजिए। 

कार्यशील पूंजी-निर्धारक तत्त्वों का वर्णन कीजिए। 0 

कंपनी की लाभांश नीति को प्रभावित करने वाले तत्त्व का वर्णन कीजिए। 





पूंजी बाज़ार 


“अधिगम उद्देश्य 
इस अध्याय के अध्ययन के पश्चात्‌ आप ; 
पूंजी बाज़ार की अवधारणा एवं प्रकृति को बता सकेंगे; 
मुद्रा बाज़ार का अर्थ बता सकेंगे; 
पूंजी बाज़ार एवं मुद्रा बाज़ार में अंतर कर सकेंगे; 
स्कंध्र विनिमय के कार्यों को समझा सकेंगे; 
छा की प्रकृति एवं उद्देश्य को समझा सकेंगे; तथा 
भारतीय प्रतिभूति विनिमय बोर्ड (5087) के उद्देश्य एवं कार्यों को बता सकेंगे। 


विधभिन उद्योगों में से श्रेष्ठतम कंपनियों में से कुछ इस वर्ष /5000 करोड़ रुपए जुंगने की योजना बना रही 
है। इससे ऐसा- लगता है कि प्रारंभिक बाज़ार फिर से सक्रिय हो जाएगा तथा लघु निवेशकर्ता की वापसी होगी 
जिसका काफी समय से इतेजार था। वास्तव में पूंजी बाज़ार के इतिहास में अन्य किसी समय इतनी संभावित बल्यू 
चिप कंपनियां अपने शेयर बेचने के लिए लाइन में नहीं लगी। अतिम गिनती करने पर 84 कंपनियां थी जो सूचियन 
की योजना बना रही थीं तथा /0 सर्वोच्च कंपनियां अपने शेयर बेचने की योजना बना रही थीं जिनकी कीमत 
/5000 करोड़ रुपए से भी अधिक थीं। निवेशकों के लिए आकर्षण उन कंपनियों के नाम में हैं जो शेयर बेचने 
के लिए प्रस्ताव कर रहे हैं। उदाहरण के लिए गांव (05प्रॉच्वाट्‌पए 5९00065 (03), धदाप॥ एवए०१, 
छा0०णा, 00८५ 5शएण2९५, 74०० 0श2(एावा; 7.5 #70८ध०725 कुछ ऐसी कंपनियां हैं जो प्रथम बार अशों 
का सार्वजनिक निर्गममन कर रही हैं। इतना ही नहीं ये तो उद्योग के मानक हैं इसलिए यह अत्यधिक आकर्षक 
दावों में से है। 7097 के वाइस चेयरमैन एवं प्रबंध निवेशक मैरिल लिंच का कहना हैः “मैं प्राथमिक बाज़ार के 
प्रति अति उत्साहित हूँ। आश्वस्त हूँ। निवेशक उन प्रतिभूतियों को खरीदना चाहेंगे जिनका पुराना कीर्तिमान अच्छा 
हैं तथा जिनका मूल्य आकर्षित कर रहा है।”” 

ऊर्जा एवं वित्त सेवा क्षेत्र में मूल रूप से सशक्त कंपनियां हैं जैसे- भारत पैट्रोलियम, 2090 इंडियन ऑयल, 
नेशनल थर्मल पॉवर कॉरपोरेशन, आध्रा बैंक एवं बैंक ऑफ महाराष्ट्र/ संस्थागत एवं फुटकर निवेशकों में से इनके 
खरीददार मिल जाएगे। इसके परिणामस्वरूप दूवितीयक माध्यमिक बाज़ार और अधिक' गहन एवं विस्तृत॑ हो 
जाएगा। इस बाज़ार को छोटा निवेशकर्ता घोटालों के कारण काफी समय पहले ही छोड़ चुका था। 

दलाल स्ट्रीट के विश्लेषणकर्ताओं से बात करके देखें। वे आपको बताएंगे कि अब शेयर बाज़ार के पुनः 
युनर्जीवित/सक्रिय होने का सर्वाधिक अनुकूल समय है। भारत पाक तनाव में कमी आईं जो स्वागत योग्य है। गुजरात 
में लगी आग भी अब ढंडी पड़ती नजर आ रही है। बदा-कदा की गुणवत्ता चीनी को छोड़कर विनिवेश का 
भविष्य भी उज्ज्वल नजर आ रहा है। केतन पारिख के. घोटाले,को लोग तेजी से भूलते जा रहे, हैं। तथा नए घोटालों 
की संभावना दिखाई नहीं दे रही है (वैसे वर्ष का अभी प्रारंभ ही है)। ला 
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इतना ही नहीं है। सेबी (5छ87)2को पहले से भी अधिक अधिकार मिल चुके हैं। इसलिए घोटालों से अधिक 
तेजी से एवं सख्ती से निपटा जाएगा। उवाहरणार्थ यदि कंपनी में आतरिक क्रय-विक्रय होता है तो सेबी को यह 
अधिकार है कि वह 25 करोड़ रुपए तक का जुर्माग कर सकती है अथवा लाभ का तीन गुणा वसूल कर सकती 
है। सूचियन को सरल बना दिया गया.है। सबसे महत्वपूर्ण बात है कि अधिकांश शेयर भाव पर तब मूल्यों पर 
खरीदे जा पकते हैं। 7फ्णगरताः 7शाफ्ऑशंण ॥0९597९४ के प्रधान का कहना है जोखिम प्रतिफल का 
समीकरण अब समता अशों के पक्ष में है क्योंकि ऋण पर 6-7 ग्रतिशत से अधिक मिलने की संभावना नहीं 
. है तथा समता में आकर्षण है। 

वरिष्ट उपाध्यक्ष 757 मैरिल लिंच का कहना है कि दूवित्तीयक बाज़ार में यदि स्थायित्व आता है तो इससे 
॥708 को बढ़ावा मिलेगा। आप शायद जान भी न पराए हो कि चुपके से ॥770 का उुनर्जीविन हो चुका है। 
-एप०८ 7१४७ एवं केनेरा बैंक के निंगमित को निवेशकों ने हाथों हाथ लिया। पिछले वर्ष प्राथमिक बाज़ार में 
केक्ल छ; कंपनियां आईं वधा मात्र 778। करोड़ रुपए ही जुटा सकीं। निवेशकों को इनसे अब तक अच्छा प्रतिफल 
मिला है। उदाहरण के लिए -॥०८ का 550 रु पर सूचियन हुआ लेकिन आज 854 रु, बोली जा रही है। इसी 
प्रकार से केनेर बैंक अपने यूचियन मूल्य 35 रुपए से काफी ऊपर 47.45 पैसे हैं। इसीलिए आश्चर्य मत कीजिए 
कि' जिनको बड़ी आशा के साथ आगे लाए थे वह आशा से नीचे रहे। फिर भी 720 का बाज़ार का निष्पादन 
बहुत अच्छा है। 

निवेश के क्षेत्र में आकर्षण दिखाई देता है। उदाहरण के लिए बायोकोन इंडिया को लें। यद्यपि इसका निगमित 
450 करोड़ रुपए का है जो एक साधारण राशि है लेकिन इससे निवेश को भविष्य में बायो-टैक उद्योग में निवेश 
के अवसर दिखाई वेते हैं। बायोकोन इंडिया के चेयरमैन तथा मैनेजिंग डाइरेक्टर का कहना है ; मुझे अगले पांच वर्ष 
में क्षेत्र के आवर्त में रेखा गणितीय वृद्धि की संभावना दिखाई देती है। इसी प्रकार से दक्ष-ए-सर्विसेज ॥70 (इसकी 
मात्रा का अभी पता नहीं है) की भी भारी मांग होगी क्योंकि तेजी वाली 7॥20 उद्योग का एक मात्र जिसमें पिछले 
वर्ष ही 70 प्रतिशत का विकास हुआ और 200 तक इसकी, आगम प्राप्ति 20 बिलियन डॉलर हो सकती है। 

इन दो के अतिरिक्त मारुति, नैलको, बी, पी. सी: एल, एवं टी; सी. एस. में प्राथमिक बाज़ार में प्रतिक्षित 
लहर को प्रेरित करने की क्षमता है। यह सभी भारी लाभ देने वाले शेयर हैं| 

प्रत्येक व्यक्ति तो तेजड़िया नहीं होता। प्रधाए 7२९५८८०५ के मुख्य विश्लेषणकर्ता ने इशारा किया कि 
यद्यपि 84 7705 कतार में खड़ी हुईं है। लेकिन उनमें से मुट्ठी भर,ने ही सेबी से स्वीकृति मांगी है। मारुति 
का प्रस्ताविव मूल्य 2300 रुपए प्रति शेयर है। छोटे निवेशकों के' लिए यह काफी अधिक मूल्य है। लेकिन कुछ 
लोग इससे सहमत नहीं हैं जैसे कि इनाम स्रिक्‍्योरिटिज (॥गर/00॥ 52८/४॥25) के निर्देशक। भारतीय परिवार 
700 बिलियन डॉलर (420000 करोड़ रुपए) के लगभग प्रतिवर्ष बचाते हैं। सूचीकृत भारतीय कंपनियों का बाज़ार 
अधिकवम 25 बिलियन डॉलर (600000 करोड़ रु) का है। इसलिए हम कह सकते हैं कि धन' कोई समस्या 
नहीं है समस्‍या है तो निवेशकों में विश्वास एवं उत्साह पैदा करने की। 


परिकल्पना एवं प्रकृति 


पूंजी बाज़ार की परिकल्पना एवं प्रकृति को वित्त 
बाजार के संदर्भ में समझा जा सकता है। बचत एवं 
निदेश प्रक्रिया में वित्त बाज़ार एक कड़ी का काम 
करता है। यह मुद्रा, पूंजी अथवा वित्तीय संसाधनों को 
बचतकर्ता से ऋण लेने वाले उद्यमियों को हस्तांतरित 


करने में सहायक होते हैं। बचत वे परिवार करते हैं 
जिनकी आय उनके खचचों से अधिक होती है। कंपनी 
एवं फर्म भी आय को संचित कर बचत करती है। यह 
बचत स्वामियों की होती है। निवेश क्रियाएं व्यावसायिक 
क्षेत्र दुबारा की जाती हैं। इन्हें घाटे की इकाई कहा 
जाता है। व्यावसायिक क्षेत्र वस्तु एवं सेवाओं के 
उत्पादन के लिए प्रयोग कर आधिक्य इकाइयों की 


बचत को निवेश में बदल देता है। इस प्रकार से बचत 
एवं निवेश कार्यों को दो भिन्‍न समूह करते हैं। वित्त 
बाज़ार उनके बीच मध्यस्थ का कार्य करता है। वह 
बचत और अधिशेष वाली इकाइयों और बचत एवं 
घाटे वाली इकाइयों के बीच एक कड़ी एवं माध्यम 
का काम करते हैं। इस प्रकार से वित्त बाज़ार ऋण 
लेने वालों एवं ऋण देने वालों को मिलवाता है तथा 
उन लोगों .को धन उपलब्ध कराता है जो उसका 
उपयोग करने के बदले प्रतिफल देने को तैयार हैं। 
वित्त बाज़ार के दो प्रमुख भाग हैं () पूंजी 
बाज़ार- मध्य अवधि एव दीर्घ अवधि वित्त के लिए 
बाज़ार (॥) मुद्रा बाज़ार - अल्प अवधि वित्त 
लिए बाज़ार। ह 
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[जी बाज़ार 


पूंजी बाज़ार 
पूंजी बाज़ार मध्य अवधि एवं दीर्घ अवधि वित्त का 
बाज़ार है। इससे अभिप्राय: उन सभी संगठनों, संस्थानों 
एवं उपकरणों से है जो दीर्घ अवधि वित्त प्रदान करते 
हैं। इसमें अल्प अवधि वित्त बाज़ार सम्मिलित नहीं है 
जिसमें भुगतान अवधि एक वर्ष से कम है। जहां तक 
इस अध्याय का संबंध है जो संगठन एवं संस्थान पूंजी 
बाज़ार के घटक हैं उनमें नए निर्गम बाज़ार एवं शेयर 
बाज़ार सम्मिलित हैं। (म्यूच्यूअल फंड, बीमा कंपनियां, 
निवेश बैंक भी पूंजी बाज़ार के घटक हैं लेकिन 
इनका वर्णन इस पुस्तक में नहीं किया गया है)। पूंजी 
बाज़ार व्यावसायिक क्षेत्र की लंबी अवधि की वित्तीय 








तय ताज आवश्यकताओं को पूरा करने पर ध्यान देता है। 
व्यावसायिक इकाइयां इस बाज़ार का दीर्घ अवधि के 
यू * निवेश हेतु वित्त जुयने के लिए उपयोग करती हैं। यह 
पूंजी बाज़ार पुद्ठा बाजार निवेश हैं : प्लांट, मशीनें एवं भवन आदि का क्रय। पूंजी 
पूंजी बाज़ार 
इकाई 94-95 95-96 96-97 97-98 98-99 99-2000 2000-0॥ 2000-02 
पूंजी निर्गम अरब रु, 480 309 290 494 437. 659 484. 437 
* सार्वजनिक क्षेत्र अरब रु. [3॥ 34 !72 307. 308 45 32. 333 
* निजी क्षेत्र अरब रु. 349  75 ॥88 ॥7 [29 244. 72 04 
« समता अरब रु. उबी. 200. 28 वा व 2499 8 54 
» ऋण अरब रु. . 335 08_62 3॥7 320 4॥0 342 383 
» सूचीबद्ध कंपनियां सं. 4702 5603 58382 5853 5848. 5889. 5953. 5782 
« छ5& का विपंणी अरब रु. 4334 5266 4639 5603 5429 5: 9028 6255 622 
'पूंजीकरण ' 
.._+ विपणी पूंजीकरण छणएए का % 4.8.. 43.2. 32.9 33.8. 30.9 4.66. 28.6 
* गा के कुलशेर मूल्य -7.5 -8. -65 9.2. -.8 88.3 -39.3 0.8 
सूचांक पर प्रतिफल 
* 3572 के कारोबार अरब रु. 67. 50 [शथ2 20703 308 65850. 9562 307। 
की मात्रा 
* 5४ के कारोबार अरब रु. - 682... 2945. 3702 445.. 8346. 2508 532 
की मात्रा 


स्रोत: मंथली रिव्यू, सेंटर फॉर मोनीटरिंग इंडियन इकोनॉमी 
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व्यवसाय अध्ययन 


बाज़ार से विभिन्‍न प्रकार की प्रतिभूतियों को निर्गमित निवेशकों को चयन के अधिक अवसर प्राप्त 


. कर धन एकत्रित किया जाता है। प्रतिभूतियों से हो जाते हैं। इनके उदाहरण हैं शून्य ब्याज बांड, 
' अभिप्रांय पूंजी जुगने के लिए प्रयुक्त बड़ी संख्या में एवं अधिक छूट वाले बांड इत्यादि। 
विलेखों के समूह से है। ये विलेख हैं : ... पूंजी बाज़ार के निम्न मुख्य घटक हें : [) प्राथमिक 
७ समता शेयर अथवा स्वामीगत प्रतिभूतियां; अथवा नए निर्ममनों का बाज़ार (॥] दवितीयक बाज़ार 
« * ऋण पत्र अथवा साख प्रतिभूतियां;। .' थवा स्टॉक एक्सचेंज। 
*  पूर्वाधिकार शेयर अथवा पूर्वाधिकार दावे बलली 


प्रतिभूतियां। प्राथमिक बाज़ार ( नए निर्गमनों का बाज़ार ) 


« अन्य नए प्रकार की प्रतिभूतियां जो प्रचलित यह बाज़ार नई दीर्घ अवधि की पूंजी के लिए होता 
* प्रतिभूतियों से भिन्‍न है, क्योंकि इनमें कुछ है। प्राथमिक बाज्ञार वह बाजार है जिसमें प्रतिभूतियों 
अतिरिक्त विशेषताएं हैं तथा इनके कारण को प्रंथमवार बेचा जाता है। यह नए निर्गमों अर्थात्‌ नई 


नवीनता युक्त प्रतिभूतियां 


भारतीय अर्थव्यवस्था में वित्तीय एवं आर्थिक सुधार किए गए हैं जिनके कारण कुछ नए एवं नवीनता लिए हुए 
. वित्तीय उपकरण प्रचलन में आए हैं उनमें से कुछ को नीचे समझाया गया है : 

4, शून्य ब्याज बांड (285) ; शून्य ब्याज बांड प्रथम बार महिंद्रा एंड महिंद्रा ने जारी किए थे। इन बांडों 
पर कोई ब्याज नहीं दिया जाता। इनको भुगतान मूल्य से कम पर बेचा जाता है तथा इनका 5 वर्ष के अंत 
में सममूल्य पर शोधन किया जाता है। निवेशकों को कोई ब्याज नहीं मिलता हे। उन्हें भुगतान के समय केवल 
मूल राशि ग्राप्त करने का अधिकार है। इस प्रकार से निवेशकर्ता को वार्षिक ब्याज का लाभ नहीं है बल्कि 
अंकित भूल्य अर्थात्‌ राशि जो भुगतान तिथि पर मिलेगी एवं छूट के साथ बांड के क्रय मूल्य के बीच अंतर 
.ही उसका लाभ होगा। निवेशकर्ता को प्राप्त लाभ पर पूंजी लाभ कर लगेगा। इससे भी निवेशकर्ता को लाभ 
मिलेगा क्योंकि पूंजीगत लाभ पर टैक्स की दर कम होती है। भुगतान के समय बांडों को समता शेयरों में 
परिवर्तित किया जा सकता है अथवा अपरिवर्तनीय ऋण पत्रों में परिवर्तित किया जा सकता है लेकिन यह 
कंपनी की वित्तीय आवश्यकताओं पर निर्भर करता हे। 

2, भारी बदूदे वाले बांड' (70085 ): यह बांड सर्वप्रथम ॥09 ने जारी किए थे। यह लगभग 2789 जैसे 
ही होते हैं अंतर केवल इतना है कि यह लंबी अवधि के लिए निर्गमित किए जाते हैं इंसलिए.इनके' अंकित 
भूल्यं पर बट्टे की राशि बहुत अधिक होती है! ग)8 ने । लाख रुपए के अंकित मूल्य के बांड को भोररी 
बट्टा काटकर मात्र 2700 रु. में बेचा। 2700 रु. का भुगतान कर निवेशकर्ता'को ! लाख रुपए के अंकित 
मूल्य का बांड प्राप्त हो गया जिसकी भुगतान अवधि 25 वर्ष है। निवेशकर्ता को छूट दी गई कि वह यदि 
चाहे तो बांड को भुगतान तिथि तक अपने पास रख सकता है। या फिर 5 वर्ष की अवधि समाप्त होने 
'पर शेयर बाज़ार में बेच सकता है। 70085 की विशेषताएं / लाभ निम्नलिखित हैं 

सरलता से नकद में परिवर्तनीय (तरलता)। 
उच्च आय प्राप्ति (लगभग 5% वार्षिक)। | | ह ्््ि 
25 वर्ष के लिए विनियोजक को जोखिम से छुटकारा। हो सकता है कि अर्थव्यवस्था में ब्याज की दर गिर 
जाए लेकिन नियोजन सुरक्षित हैं क्योंकि उसके बांड की अंकित कीमत कम नहीं हो सकती। कर का 
. लाभ-विक्रय मूल्य एवं मूल्य जिस पर बांड को प्राप्त किया गया है में अंतर पूंजीगत लाभ माना जाता है 
इसीलिए इस पर चालू आय की तुलना में टैक्स कम दर से लगाया जाता है। 
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' पूंजी बाज़ार - 


पूंजी का बाज़ार है इसीलिए इसे नए निर्गमन का 
बाज़ार ('धराश) भी कहते हैं। प्राथमिक बाज़ार की 
एक प्रमुख विशेषता है कि इसमें क्रेता नई निर्गमित 
प्रतिभूतियों का क्रय करता है। प्राथमिक निर्गमन में 
कंपनी प्रतिभूतियों को सीधे निवेशकर्ता को जारी 
करती है। कंपनी को पैसा मिलता है और बदले में वह 
निवेशकर्ता को नई प्रतिभूतियों के प्रमाण पत्र जारी कर 
देती है। प्राथमिक निर्गमों का उपयोग कंपनी नए 
व्यापार खोलने अथवा पुरानों का विस्तार करने अथवा 
उनके आधुनिकीकरण के लिए करती है। प्राथमिक 
बाज़ार अर्थव्यवस्था में पुंजी निर्माण में महत्त्वपूर्ण 
कार्य करती है। इस बाज़ार के माध्यम से अधिशेष 
इकाइयों की बचत को घाटे की इकाइयों को हस्तांतरित 
कर देती है जो राशि को भवन प्लांट, मशीन तकनीक 
क्रय आदि में निवेश कर देती है। नए नतिर्गमनों का 
बाज़ार में अन्य दूसरे नए दीर्घ अवधि बाहय स्रोत जैसे 
वित्तीय संस्थानों में ऋण/ सम्मिलित नहीं है। नए 
निगर्मनों के बाज़ार में ऋण प्राप्तकर्ता निजी पूंजी को 
सार्वजनिक पूंजी में परिवर्तित कर पूंजी जुटाते हैं। 
इसको सार्वजनिक होना कहते हैं। 

जैसा कि पहले बताया जा चुका है जिन प्रतिभूतियों 
का प्राथमिक बाज़ार में निर्ममन किया जाता है उनमें 
सभी दीर्घ अवधि वित्तीय विलेख सम्मिलित हें; 
जैसे- समता शेयर, ऋण पत्र, बांड, पूर्वाधिकार शेयर 
अथवा इनके नूतन परिवर्तित रूप। ये ग्रतिभूतियां' 
प्राथमिक बाजार में निम्न में से किसी भी पद्धति 
द्वार निर्गमित की जा सकती हैं। (] प्रारंभिक सार्वजनिक 
प्रस्तावना (ध) अधिकार निर्गमन (निवर्तमान कंपनियों 
के लिए) (|) पूर्वाधिकार अंश: 

६) प्रारंधिक सार्वजनिक प्रस्तावना (7720 2: 
जैसा कि नाम से ही प्रतीत होता है 770 किसी कंपनी 
द्वार प्रतिभूतियों की प्रथम बार बिक्री है। एः00 को निम्न 
में से किसी भी पद्धति द्वारा किया जा सकता है: 


(अ) प्रविवरण पत्र के द्वारा सार्वजनिक निर्गमन : 
इस पद्धति में पूंजी जुटाने के लिए इच्छुक कंपनी 
'निवेशकर्ताओं को सूचित करने एवं आकर्षित करने के 
लिए प्रविवरण पत्र जारी करती है। यह संभावित 
विनिवेशकों को प्रतिभूतियों के क्रय के लिए प्रार्थना 
पत्र देने के लिए आमंत्रित करती है। प्रविवरण पत्र में 
राशि जुटाने के उद्देश्य, कंपनी की वित्त के क्षेत्र की 
पिछली उपलब्धियां तथा प्रवर्तकों की पृष्ठभूमि एवं 
अनुभव के संबंध में विस्तृत विवरण दिया होता है। इन 
विस्तृत जानकारियों का उद्देश्य आम जनता को आय 
प्राप्ति तथा प्रस्तावित निवेश कौ जोखिम के संबंध में 
जानने एवं इनका मूल्यांकन करने में सहायता देना है। 
सार्वजनिक निर्गमन में कंपनी आम जनता तक पहुंचती 
है तथा बडी संख्या में मध्यस्थों को अपने साथ जोड़ती 
है; जैसे- बेंकर्स, ब्रोकर्स एवं अभिगोपनकर्ता। 

(ब) बिक्री का प्रस्ताव; इस पद्धति में नई 
प्रतिभूतियों को निवेश करने वाले लोगों को बेचने के 
लिए निर्गमित करने वाली कंपनी प्रस्तावित नहीं 
करती बल्कि यह कार्य बिचौलिया / मध्यस्थ करता 


: है। यह मध्यस्थ पूरी की पूरी प्रतिभूतियों को एक 


निश्चित मूल्य पर खरीदकर पुनः ऊंचे दामों पर जनता 
में बेच देता है। इस पद्धति का एक लाभ यह है कि 
निर्गमन करने वाली कंपनी जनता को सीधे जारी 
करने की जटिल प्रक्रिया से बच जाती: है। 

(स) निजी तौर पर बिक्री : निजी विक्रय में 
समस्त नई प्रतिभूतियों को एक मध्यस्थ निश्चित मूल्य 
पर क्रय कर लेता है और उन्हें जन साधारण को न 
बेचकर कुछ चुनींदा लोगों को ऊंची कीमत पर बेच 
देता है। जैसे कोई वित्त कंपनी एक निश्चित मूल्य पर 
किसी कंपनी के नए अंशों अथंवा ऋण पत्रों को 
खरीद सकती है। बाद में यह कंपनी इन्हें निजी तौर 
पर प्रतिष्ठानों को बेच सकती है, जैसे बीमा कंपनियों 
को एवं निवेश न्यास कंपनियों को। इस पद्थति में 
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कंपनी कोई प्रविवरण पत्र जारी नहीं करती क्योंकि के कारण मंहगा होता है ये खर्चे हैं अभिगोपन 
निर्गम को मुख्य रूप से सभ्रांत निवेश प्रतिष्ठानों; 
जैसे- ए, 70, ७0 आदि को बेचा जाता है। 
प्रतिभूतियों की निजी तौर पर बिक्री को पसंद 
किया जाता है क्योंकि यह एक सार्बजनिक निर्गम कौ 
तुलना में वित्त जुटाने की बहुत ही कम खर्चीली 


पद्धति है। सार्वजनिक निर्गम अनेक संवैधानिक खर्चों 


दलाली, प्रबंधन फीस, प्रविवरण पत्र की घोषणा, 
विज्ञापन, सचियन व्यय, आवंटन एवं आबंटन अस्वीकृत 
पत्रों को भेजने का डाक व्यय, प्रक्रिया लागत, 
रजिस्ट्रार के खर्चे इत्यादि। इनके अतिरिक्त कुछ गैर 
संवैधानिक व्यय भी हैं जैसे प्रविवरण पत्र की छपाई 


प्रार्था के फार्म, विवरणिका आदि। छोटी कंपनियां 


पूंजी बाज़ार बल्यू चिप, आई. पी, ओ. निर्माण के दौर में 


स्टॉक 


टी.सी.एस (705) 
ओ,एन.जी.सी. 00000 


इंडियन ऑयल 
एन.टी.पी,सी. (००) 


आइडिया सेल्यूलर 
एल.जी. इलेक्ट्रॉनिक्स 
पॉवर फाईनेंस कॉर्पोरेशन 
मारुति उद्योग 


रिलायंस इंफोकॉम 


बी. पी.सी,एल. 


शेयर निर्मम का आकार 
(करोड़ रू, में ) 
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'विनियोजक क्‍यों खरीदना चाहेंगे 


भारत की सबसे बड़ी एवं सबसे पुरानी कंपनी 
है तथा विश्व की तीक्नतम गति से विकास कर 
रही कंपनियों में से एक। 
भारत की सर्वाधिक मूल्यावान एकीकृत तेल 
कंपनी जिस पर कोई ऋण नहीं है तथा 
जिसका लाभ 697 करोड़ रुपए है। 
भारत की अग्रणी राष्ट्रीय तेल कंपनी जिसकी 
कूल पैट्रोलियम उत्पादों में 53% की भागीदारी हैं। 
भारत की एक विशाल विद्युत्‌ कंपनी जो देश 
की कुल बिजली का 26% उत्पादन करती है। 
एक याग-बिश्ला-एटी एंड टी कंपनी जो टेलीकॉम 
सैक्टर में विनियोजकों को पहले से ही उपलब्ध 
विकल्पों में वृद्धि करेगी। हु 
पिछले पांच वर्षों में कोरिया की चैबाल ने 
“ ]5000 करोड़ रुपए की उपभोवता वस्तुओं के 
बाज़ार में प्रथम स्थान बना लिया है। 
पूर्णतया सरकारी स्थामित्व बिजली प्रखंड 
का एक वित्तीय संस्थान जिसे एक मिनी रत्त 
माना जाता है। 
कंपनी में सुजुकी की इतनी हिस्सेदारी है और 
उसका नियंत्रण है इसलिए बाज़ार में प्रथम 
स्थान पर बने रहने की संभावना बहुत अधिक है। 
ब्लू चिप रिलायंस उद्योग उभरते टेलीकॉम 
क्षेत्र में सबसे बड़ा खिलाडी .., 
भारत की दूसरी सबसे बड़ी तेल विपणन 
कंपनी जिसका आवर्त 8679 करोड़ रुपए हैं। 
ः | स्रोत : विजिनेस इुडे 


बक् 
पूंजी बाज़ार 


प्राथमिकता पर निर्गमन का दुरूपयोग 


5छछा द्वारा जारी दिशा निर्देशों से पहले पृधिकार निर्गमन का बहुत अधिक दुरुपयोग हो रहा था। कंपनी को- 
केवल साधारण सभा में विशेष प्रस्ताव पा करना होता था। क्योंकि अंशधारी पूरे देश में और दूसरे देशों में. 
फैले होते थे। इसलिए कंपनियों के लिए विशेष प्रस्ताव पास कराना सरल हो जाता था। परिणामस्वरूप साधारण 
अंशधारी को भारी राशि की हानि होती थी और इस प्रक्रिया में प्र्व॑तकों, संबंधियों सहयोगियों को अप्रत्याशित 


लाभ हो जाता था। 


उदाहरण के लिए नब्बे के दशक के प्रारंभ में केस्ट्रॉल इंडिया का बाज़ार भाव 050 रु. था। जनक कंपनी 
को प्राथमिकता पर आबंटन के माध्यम से यह अंश 0 रू, में प्राप्त हो गए। इसी प्रकार से कोलगेट इंडिया 
ने पूर्वाधिकार आबंटन 60 रु, प्रतिशेयर से किए जब कि प्रचलित बाज़ार भाव 700 रु, का था। अन्य बहुत सी 
कंपनियों ने भी प्रचलित बाज़ार भाव से भारी छूट पर पूर्वाधिकारिक आबंटन किए। ये कंपनियां थीं केडबरी, कलर 


केम, हिंदुस्तान लीवर, प्रोक्टर एंड गैम्बल एवं ग्लैक्सी। 
सार्वजनिक निर्मम द्वारा वित्त जुटाने का व्यय वहन 
नहीं कर सकती। इसीलिए बह निजी तैयार पर विक्रय 
बाज़ार में जाना पसंद करती हैं। 

ं) अधिकार निर्गष (निवर्तमान कंपनियों 
के लिए) : यह एक कंपनी दवारा अपने निवर्तमान 
अंशधारियों को नए अंशों की प्रस्तावना है। प्रत्येक 
अंशधारक को उसके पास पहले से ही जो शेयर हैं। 
“उनके अनुपात में नए शेयर खरीदने का अधिकार है। 
एक शेयरधारक प्रस्ताव को अपने लिए स्वीकार कर 
सकता है या फिर वह पूरे अधिकार को अथवा इसके 
एक भाग को दूसरे को सौंप सकता है। इस प्रकार के 
अधिकार निर्गम एक शेयरधारक के लिए मूल्यवान 
होते हैं क्योंकि यह चालू मूल्य से कम मूल्य पर प्राप्त 
हो जाते हैं अधिकार निर्गम अतिरिक्त पूंजी जुटाने का 
कम खर्चीला एवं सुविधाजनक तरीका है। विशेष रूप 
से यदि पहले से ही निर्गमित राशि की तुलना में अब 
अपेक्षित राशि साधारण है।... 

अधिकार अंशों का निर्गमन अनिवार्य रूप से 
निवर्तमान अंशधारकों को किया जाता 'है। स्पष्ट रूप 
से बिना वर्तमान शेयरधारकों को नए अंश, शेयर 
खरीदने का अवसर यदि उन्हें बाहर के व्यक्तियों को 
जारी किया जाता है तो इससे निवर्तमान अंशधारियों 
को कुल पूंजी में आनुपातिक भागीदारी कम हो जाएगी 


अर्थात्‌ इससे उनका स्वामित्व का अधिकार कम हो 
जाएगा। इसीलिए स्टॉक एक्सचेंज किसी सूचीकृत 
कंपनी को नए शेयरों के निर्गमन बिना निवर्तमान शेयर 
धारकों को पूर्व क्रम अधिकार के, अनुमति नहीं 
देती है। 

- [६) पूर्वक्रम तिर्गम : यह पक चलन है जिसे 
कंपनी मानती है और यह कुछ चुनींदा लोगों को 
पूर्वक्रम से प्रतिभूतियों का आबंटन वर्तमान बाज़ार 
मूल्य से भिन्‍न मूल्य पर करती है। ये लोग सामान्यत 
प्रवर्तक होते हैं। इसका लाभ है कि राशि, सार्वजनिक 
निर्गम अथवा निजी व्यवस्था पद्थति कौ तुलना में 
न्यूनतम लागत पर प्राप्त हो जाती है, लेकिन अधिमान्य 
आबंटन का कई बार कंपनियों ने दुरुपयोग किया है। 


दवितीयंक बाज़ार (स्टॉक एक्सचेंज ) 


स्टॉक एक्सचेंज प्रतिभूतियों का दूवितीयक बाज़ार है। 
यह पूर्व निर्गमित प्रतिभूतियों के क्रय-विक्रय का 
बाज़ार है। इस बाज़ार में प्रचलित प्रतिभूतियों का 
क्रय-विक्रय होता है। दूवितीय बाज़ार का यह नाम इस 
तथ्य के कारण पड़ा है कि थह प्रतिभूतियों का उद्गम 
स्थल नहीं है। बल्कि यहां उसके बाद के क्रय-विक्रंय 
संबंधी लेन-देन होते हैं। इस बाज़ार में प्रतिभूतियों का 
निर्ममन कंपनी सीधे विनियोजक को नहीं करती। पूर्व 
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निर्गमित प्रतिभूतियों को निव॑र्तमान विनियोजक दूसरे 
 बिनियोजक को बेच देता है। इस लेन-देन में कंपनी 
बिल्कुल भी सम्मिलित नहीं है। कोई भी प्रतिभूति 
धारक इसे बेच सकता है। इसी प्रकार से निवेश की 
इच्छा रखने वाला कंपनी.दूवारा पहले से ही निर्गमित 
: प्रतिभूति को खरीदने की सोच सकता है। एक इच्छुक 
क्रेता कंपनी से प्रतिभूति नहीं खरीद सकता क्योंकि 
कंपनी सार्वजनिक निर्गमन के समय ही उन्‍हें बेच चुकी 
होती है। इसी प्रकार से एक इच्छुक विक्रेता कंपनी के 
पास प्रतिभूति की भुगतान तिथि से पहले भुगतान 
वापसी के लिए नहीं जा सकता। 
द्वितीय बाज़ार वह स्थान है जहां एक कंपनी 
की प्रतिभूति का धारक विनियोजक इसे जब चाहे 
रोकड़ में परिवर्तित कर सकता है। इसी प्रकार से एक 
विनियोजक जो किसी एक कंपनी में अपनी पूरी 


प्राथमिक एवं दृवितीयक 

प्राथमिक बाज़ार (नए निर्गमों का बाज़ार ) 
. » इसमें नयी कंपनियों दूवारा प्रतिभूतियों 
का विक्रय होता है अथवा निवर्तमान 
कंपनियों दूवारा निवेशकों को नई 
प्रतिभूतियों का निर्गमना 
इसमें ग्रतिभूतियों को कंपनी सीधे 
तियोजक को बेचती है (अथवा किसी 
मध्यस्थ के दूवारा)। 
इसमें कोष बचतकर्ताओं से निवेशकों को 
जाता है। अर्थात प्राथमिक बाज़ार प्रत्यक्ष 
रूप से पूंजी निर्माण. को बढ़ावा देता है। 


प्राथमिक बाज़ार में प्रतिभूतियों का केवल 
क्रय होता है इनको बेचा नहीं जा... 
सकता 
- » इसमें. मूल्य का निर्धारण एवं उसके 
संबंध में निर्णय कंपनी का प्रबंध... 
लेता है। 
* कोई स्थायी भौगोलिक स्थान निश्चित नहीं है। 


बचत लगाना चाहता है वह उस कंपनी की पूर्व 
निगर्मित प्रतिभूतियों को खरीद सकता है। द्वितीयक 
बाज़ार अथवा स्टॉक बाज़ार ऐसे ही क्रेता एवं विक्रताओं 
के हित साधने के लिए होता है। इच्छुक क्रेता एवं 


विक्रेताओं के लिए यह आवश्यक नहीं है कि वे एक 


दूसरें को जानते हों। स्टॉक एक्सचेंज में दलालों की 
आवश्यकता उनके बीच मध्यस्थ का कार्य करने के 
लिए होती है। क्रेता एवं विक्रेता दोनों ही 2 ब्रोकर 


“नियुक्त कर देते हैं जो उनकी ओर से लेन-देन सौदे 


करते हैं। माना आप्रके पास इंफोसिस के 500 शेयर 
हैं और आप उन्हें बेचना चाहते हैं। आपने एक शेयर 
ब्रोकर से संपर्क किया तथा उसे इन शेयरों को बेचने 
के लिए कहा। आपका ब्रोकर दूसरे ऐसे ब्रोकर को 
ढूंढेगा जिसका ग्राहक. इंफोसिस के शेयर खरीदना 
चाहता है। आपका ब्रोकर उसका दूसरे ब्रोकर से सौदा 


बाज़ार -.एक तुलना 


बवितीयक बाज़ार (स्टॉक एक्सचेंज ) 
* इसमें केवल निवर्तमान शेयरों का ही व्यापार 
होता है। 


* निवर्तमान प्रतिभूतियों का निवेशकों के 
बीच विनिमय होता है। इसमें कंपनी की 
कोई भूमिका नहीं होती। 
* यह शेयरों की रोकड़ में परिवर्तनीयता 
(तरलता) को बढ़ाती है। अर्थात्‌ द्वितीय 
बाज़ार परोक्ष रूप से पूंजी निर्माण को बढ़ावा 
देता है। ः 
* स्टॉक एक्सचेंज में प्रतिभूतियों का क्रय एवं 
“विक्रय दोनों होता है। 


« इसमें मूल्यों का निर्धारण प्रतिभूति की मांग 
एवं पूर्ति के दूवारा हीता है। 


« स्थान निश्चित होता है। 
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डिस्काउंट एंड फाइनैंस हाउस ऑफ इंडिया लि, (फएप्ता ) 

एाण्ता की स्थापना 7रछा ने 988 में मुद्रा बाज़ार के एकमुश्त सुधार के एक भाग के रूप में की थी। यह एक 
सार्वजनिक क्षेत्र का संस्थान है जिसकी स्थापना मुद्रा बाज़ार के उपकरणों के क्रय-विक्रय क्रिया के माध्यम से मुद्रा 
बाज़ार को स्थायित्व प्रदान करने के लिए की गई है। इसने भारत की एक विशिष्ट संस्थान की लंबी अवधि की 
आवश्यकता को पूरा किया है। यह बैंक एवं वित्तीय संस्थानों से बिलों एवं अन्य लघु अवधि के पत्रों का क्रय-विक्रय 
करता है। जब भी आवश्यकता हो बैंक लघु अवधि की प्रतिभूतियों को बेचकर कोष प्राप्त कर सकते हैं और इससे 
उनके निवेशों पर भी प्रभाव नहीं पड़ेगा। )मसा बैंक एवं वित्तीय संस्थानों को यह सुविधा प्रदान करता है कि वह 
अपने लघु अवधि बचत कोष को बिल एवं लघु अवधि पत्रों में विनियोजित करे। छायना लघु अवधि मुद्रा बाज़ार में 
काफी सक्रिय रही है एवं मुद्रा बाज़ार के कुल स्थायित्व में इसका प्रभावी योगदान रहा है। यह हाल ही के वर्षों में 
मुद्रा बाज़ार के विलेखों की 7)गंगा की कुल आवर्त से स्पष्ट है। - 


पकक्‍का कर लेगा। आपकी ओर से वह शेयरों को दूसरे 
ब्रोकर को दे देगा तथा उससे रोकड प्राप्त कर लेगा। 
दवितीयक बाज़ार का पूंजी निर्माण में सीधा 
योगदान नहीं होता है। कंपनी न तो कोई पैसा लेती है 
और न ही कोई पैसा देती है। दवितीयक बाज़ार तो 
मात्र वर्तमान प्रतिभूतियों को विक्रेता-क्रेता को हस्तांतरित 
“करता है। लेकिन ऐसा कर एक महत्त्वपूर्ण कार्य का 
निर्वाह करता है। इससे विनियोजन को तरलता प्राप्त 
होती है तथा प्रतिभूतियों की विपणन योग्यता बढ़ 
जाती है। तरलताः से अभिप्राय संपत्ति को (जैसे 
शेयर) रोकड़ में परिवर्तन में करने में लगने वाले 
समय से है। इसका अभिप्राय किसी संपत्ति को 
विपणन के द्वारा नकद में परिवर्तन करने की क्षमता 
से है। शेयर, डिबैंचर आदि प्रतिभूतियों की तरलता 
स्टॉक बाज़ार के कारण संभव है। जो विनियोजक 
थोड़ी अवधि के लिए धन को निवेश करना चाहते हैं। 
वह ऐसा इसलिए क़र सकते हैं क्योंकि उनके पास 
द्वितीय बाज़ार में इन प्रति 'तियों को बेचने का 
_ विकल्प मौजूद रहता है। 


मुद्रा बाज्ञार लघु अवधि कोषीं का बाज़ार हैं जिनका 
एक वर्ष की अवधि के अंदर उपयोग कर लिया 


स्रोत : २8] की वार्षिक रिपोर्ट 


जाता है। मुद्रा बाज़ार एक ओर तो नकद की लघु अवधि 
की आवश्यकताओं को पूरा करने के लिए कोष जुटाने 
का माध्यम है और दूसरी ओर आधिक्य कोषों को एक , 
वर्ष या उससे कम अवधि के लिए लगा देने का माध्यम 
है। व्यावसायिक इकाई की दृष्टि से देखें तो मुद्रा बाज़ार 
कार्यशील पूंजी के लिए वित्त का प्रमुख स्रोत है। मुद्रा 
बाज़ार में, रोकड़ के रूप में ऋण देना एवं लेना एवं उन 
प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय, जिनकी अवधि एक वर्ष 
तक की है, के लेन-देन सम्मिलित हैं। मुद्रा कज़ार के 
उपकरण वे प्रतिभूतियां हैं जिनका शोधन बहुत की कम 
समय में होता है और जिनकी अदायगी न करने का 
जोखिम बहुत ही कम हे। 

भौगोलिक रूप से मुद्रा बाज़ार किसी स्थान 
विशेष को नहीं कहते हैं। यह शब्द उन सभी संगठनों . 
एवं संस्थानों के लिए प्रयुवत होता है जो लघु अवधि 
ऋण विलेखों में लेन-देन करते हैं अथवा लेन-देन 
को सुविधा जनक बनाते हैं। इन संस्थानों में रिजर्व 
बैंक, स्टेट बैंक ऑफ इंडिया, दूसरे वाणिज्यिक बैंक, 
सहकारी बैंक, [॥0, छा, एप, 9860 क्रात 
छा्ाा2९ न०प४९ एण।709 पथ) । देखें बॉक्स) 
एवं अन्य सभी जो मुद्रा में लेन-देन करते हैं अथवा... 
जिनके पास ऋण लेने अथबा ऋण देने के लिए 
पर्याप्त बचत है, सम्मिलित हैं! इन संस्थानों में से 
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अधिकांश केवल टेलीफोन, फैक्स आदि के माध्यम 
से लेन-देन करते हैं। 

मुद्रा बाज़ार के महत्त्वपूर्ण विलेख अथवा प्रतिभूतियां 
स प्रकार हैं : () मांग मुद्रा (#) निधि बिल 
(73) (॥ व्यापार पत्र (५) वाणिज्यक पत्र (0०) 
(७) जप्ना प्रमाण पत्र ((४0)। ह 

6) मांग मुद्दा: अधिकांश बैंकों के दिन प्रतिदिन 
के आधिकय कोषों का मुद्रा के रूप में व्यापार होता 
है। ऋण ग्राप्तकर्ता वह बैंक होते हैं जिनके पास नकद 
की अस्थायी कमी होती है। इसका कारण संचय की 
आवश्यकता अथवा कोषों की आकस्मिक मांग है। 
ऋण देने वाले वह थेंक हैं जिनके पास से अस्थायी 
रूप से रोकड़ का आधिक्य है। इसी कारण से इसे 
अंतर बैंक मांग मुद्रा बाज़ार कहते हैं! लेकिन बीमा 
कंपनी म्थुच्यूअल फंड एवं वित्त कंपनियों जैसे 
यल्तीय संस्थान मांग मुद्रा बाज़ार में लघु अवधि साख 
के आपूर्तिकर्ता के रूप में कार्यरत है। मांग मुद्रा 
बाज़ार मूलत: टेलोफोन पर आधारित बाज़ार है। कॉल 
मुद्रा कोष बहुत छोटी अवधि के लिए होते हैं। 
जिसका नवीनीकरण कराया जा सकता है और नहीं 
भी तथा तरलता की दृष्टि से केवल रोकड़ के बाद 
इसका स्थान है। भुगतान समय अत्यधिक कम होता 
है कभी-कभी तो मात्र एक दिन ही होता है। 

(४) निधि बिल (५ छा) : ट्रेजी बिलों को 
7२87 द्वारा भारत सरकार की ओर से लघु अवधि की 
देयता के रूप में निर्ममित किया जाता है तथा इन्हें बैंकों 
एवं जन साधारण में बेचा जाता है निर्गमिता समय [4 
दिन से 364 दिनों तक का होता है। ॥' 9 विनियम 
साध्य विलेख होते हैं। तथा इनको स्वतंत्रता पूर्वक 
हस्तांरित किया जा सकता है। इन पर कोई ब्याज नहीं 
दिया जाता बल्कि यह कटौती पर जारी किए जाते हैं। 
इनकी बिपणीयता के कारण ही ये सर्वप्रिय हैं तथा इन्हें 
एक सुरक्षित निवेश माना जाता है। 


(0 व्यापारिक बिल: व्यापारिक बिल एवं 
सहायक बिल एक व्यावसायिक फर्म द्वारा दूसरी फर्म 
पर लिखे जाते हैं। यह लघु अवधि प्रपत्र होते हैं जो साध 
7रणतया 90 दिन के लिए निर्गमित किए जाते हैं। ये 
स्वयं परिशोधित होते हैं क्योंकि भुगतानकर्ता इनका 
भुगतान निश्चित तिथि को भुगतान करता है। व्यापारिक 
बिल का विपणन स्वतंत्रतापूर्वक होता है। व्यापारिक 
बिलों का क्रय कर एवं उनको भुनाकर बैंक व्यावसायिक 
क्षेत्र को कार्यशील पूंजी के लिए वित्त प्रदान करते हैं। 
एक व्यापारिक बिल,-बिल के लेखा द्वारा ऋण की 
लिखित स्वीकृति है जिसमें निर्धारित व्यक्ति की निध 
रित राशि का भुगतान का निर्देश दिया गया है। एक 
बिल के अंकित मूल्य एवं भुगतान तिथि से पूर्व इसके 
भुगतान की राशि अंतर बट्टा कहलाता है। 

(०) वाणिज्यिक पेपर (07): मुद्रा बाज़ार के 
उपकरण के रूप में (7 को भारत में 990 में लाया 
गया। 0० एक गैर जमानती प्रतिज्ञा पत्र है जिसे निगम 
एक निश्चित अवधि, जो 2 महीने तक की होती है; 
के लिए जारी करती है। क्योंकि (१९ गैर जमानती होते 
हैं यह केवल उच्च साख वाली सम्मानित अग्रणी 
फर्मों द्वारा ही जारी की जाती है। 0? से केवल 
कार्यशील पूंजी के लिए ही राशि प्राप्त की जाती है। 
व्यापारिक बैंक तथा म्युचुअल फंड ही इन उपकरणों 
में प्रमुख निवेशक हैं। 

(०) जगा प्रमाण पत्र ८(४0 ) : एक जमा प्रमाण 
पत्र एक सावधिकर जमा अथवा अवधि जमा है जिसे 
दवितीयक बाज़ार में बेचा जा सकता है। (४) का 
निर्गमन केवल बैंके ही कर सकते हैं। यह सावधि ' 
ज॑मा का अधिकार पत्र होता है। यह एक धारक प्रमाण 
पत्र होता है। तथा बाज़ार में विनियम साध्य होता है। 
यह कंपनियों एवं. संस्थानों द्वार जमा राशि के 
विरुद्ध बैंक द्वारा जारी किया जाता है। इसकी समय 
अवधि 9] दिन से एक वर्ष तक की होती है। बैंकों 
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'. 095 और ए)8 में अंतर 


जमा प्रमाण पत्र (09) 
० ()0७ स्वतंत्र रूप से विनिमय साध्य हैं। ० 


* (')७ को सामान्यत: 9 दिन से । वर्ष 
े का के लिए निर्गमित किया जा सकता 
|| 
*« (98 वास्तेविक जमा राशि पर कटौती .  « 
काटकर जारी की जा सकती है। 

को इन विलेखों को भुनाने अथवा विनिमय करने की 
अनुमति नहीं होती है। 

उपर्युक्त विवेचन से यह स्पष्ट है कि विभिन्‍न 
क्षेत्र; जैंसे- सरकार, निगम एवं बैंकों के लिए 
निर्धारित मुद्रा बाज़ार प्रलेख हैं जिनमें यह एक दूसरे 
से लेन-देन कर सकते हैं। उपर्युक्त सारणी में प्रत्येक 
प्रखंड के लिए प्रमुख मुद्रा बाज़ार प्रलेखों का वर्गीकरण 
किया गया है। 


पूंजी बाज़ार एवं मुद्रा बाज़ार में अंतर 


इन दो बाज़ारों में प्रमुख अंतर इस प्रकार हैं : 

६४ भाग लेने वाले : पूंजी बाज़ार में भाग लेने 
वाले हैं वित्तीय संस्थान, बैंक, निर्गमित इकाइयां, 
विदेशी निवेशक एवं जनता में से साधारण फूटकर 
विनियोजक। मुद्रा बाज़ार में अधिकांश भाग लेने वाले 
रिजर्व बैंक ऑफ इंडिया, वित्तीय संस्थान एवं वित्त 
कंपनियों जैसे संस्थान हैं। यद्यपि व्यक्ति भी निजी 
तौर पर द्वितीय बाज़ार में लेन-देन कर सकते हैं 
लेकिन सामान्यतः वह ऐसा करते नहीं हैं। 

(६) प्रलेख; पूंजी बाज़ार में जिन प्रलेखों में लेन 
देन किया जाता है उनके प्रमुख हैं : समता अंश, ऋण 
पत्र, बांड्स पूर्वाधिकार अंश इत्यादि। मुद्रा बाज़ार में 
जिन प्रपत्रों में व्यापार होता है उनमें प्रमुख हैं लघु 
अवधि के ऋण प्रपत्र जैसे - टी. बिल, व्यापार बिल 
वाणिज्यिक पेपर एवं जमा प्रमाण पत्र। - 


सावधि जमा (090/77] 
यह स्वतंत्र रूप से विनियम साध्य नहीं है (यद्यपि 
इन्हें रेहन रखा जा सकता है)। 
ए0७ को कम से कम 4 दिनों के लिए जारी 
किया जा सकता है। लेकिन इन्हें कितने भी 
समय के लिए जारी किया जा सकता है। 
ए१)5 वास्तविक जमा राशि के बदले जारी की 
जाती । 

((॥॥) निवेश राशि: पूंजी बाज़ार में प्रतिभूतियों में 
निवेश के लिए बहुत बड़ी मात्रा में वित्त का होना 
आवश्यक नहीं है। प्रतिभूति की इकाइयों का मूल्य 
साधारणतया कम ही होता है जैसे 0 रु. या फिर 
00 रु.। इसी प्रकार से शेयरों के व्यापार के लिए 
न्यूनतम संख्या छोटी ही रखी जाती है जो 50 अथवा 00 
हो सकती है। इससे नियोक्ता अपनी छोटी बचत से इन ॒' 
प्रतिभूतियों को खरीद सकते हैं। मुद्रा बाज़ार में सौदों के 
लिए बड़ी मात्रा में धन की आवश्यकता होती है। 

६०) अवधि ; पूंजी बाज़ार के दीर्घ अवधि एवं 
मध्य अवधि की प्रतिभूतियों के सौदे होते हैं जैसे 
समता अंश एवं ऋण पत्र। मुद्रा बाज़ार में प्रपत्र 
अधिकतम एक वर्ष के लिए होते हैं। कभी-कभी तो 
यह एक दिन के लिए भी जारी किए जाते हैं। 

(0 तरलता; पूंजी बाज़ार को प्रतिभूतियों को 
तरल निवेश माना जाता है क्योंकि इनका स्टॉक 
'एक्सचेंज में क्रय-विक्रय हो सकता है। यह अलग 
बात है कि कोई शेयर में व्यापार सक्रिय रूप से नहीं 
हो रहा है अर्थात्‌ उसका कोई क्रेता नहीं है। मुद्रा 
बाज़ार प्रपत्र अधिक तरल होते हैं क्योंकि इसके लिए 
औपचारिक व्यवस्था की हुई होती है। 07मा की 
स्थापना का उद्देश्य ही मुद्रा बाज़ार के प्रपत्रों के 
लिए तैयार बाज़ार प्रदान करना है। 

(०) सुरक्षा : पूंजी बाज़ार में प्रपत्रों के मूल्य की 
वापसी एवं उन पर प्रतिफल दोनों का जोखिम है। 
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सरकारी एवं अर्थ सरकारी निजी निगम बैंक से बैंक ( अंतर बैंक) 
* टी. बिल « व्यापार बिल याचना राशि 
« सरकारी प्रतिभूतियां « वाणिज्यिक पेपर 


« ?५ बांडस आदि 


निर्गग करने वाली कंपनी हो सकता है कि घोषित 
योजना के अनुरूप कार्य न कर सके तथा प्रवर्तक 


निवेशकों के साथ धोखा कर सकते हैं। मुद्रा बाज़ार 


कहीं अधिक सुरक्षित है इसमें गडबड़ी की संभावना 
न्यूनतम है। इसका कारण निवेश की छोटी अवधि 
तथा निर्गमनकर्ताओं की सुदृढ़ वित्तीय स्थिति का 
होना है। ये निर्गमनर्कर्ता हैं सरकार, बैंक एवं उच्च 


० जमा प्रमाण पत्र आदि 


(णां) संभावित ग्रतिफल : पूंजी बाज़ार में 
विनियोजित राशि पर नियोजकों को मुद्रा बाज़ार की 
तुलना में अधिक ऊंची दर से प्रत्याय मिलता है। ये 
प्रतिभूतियां यदि लंबी अवधि की होंगी तो इन पर आय 
की संभावना अधिक होती है। प्रथम तो समता अंशों पर 
पूंजीगत लाभ की संभावना होती है। दूसरे लंबी अवधि 
में कंपनी की समृद्धि में उच्च लाभांश एवं बोनस 
निर्गम रूप में शेयरधारकों की भी भागीदारी होती है। 


श्रेणी कंपनियां होती हें। 


सुदृध एवं पूंजी बाज़ार 
युद्ध की चिंताओं के कारण बाज़ार में घबराहट 
अंतर्राष्ट्रीय स्टॉक बाज़ार में घबराहट बढ़ती जा रही है। खाड़ी युद्ध के लंबे समय तक चलने की संभावना है। 
इसने अंतर्राष्ट्रीय व्यावसायिक संवेदन को प्रभावित किया है। इसी संभावना के कारण नियोक्‍ता वर्तमान के आकर्षक 
स्तर पर भी बाज़ार में प्रवेश से कतरा रहे हैं। | 
बृहस्पतिवार को संवेदन सूचकांक ताजा विक्रय में वृद्धि के कारण 26.79 अंक गिरकर 36.79 पर आ 
गया। कारोबार की भात्रा काफी कम रही। यह कुछ ही प्रतिभूत्तियों तक सीमित रही। क्रेता कहीं दिखाई नहीं दिया 
, इसलिए गौण तत्वों में अनिच्छा की स्थिति रही। 859 में कारोबर में तेजी से कमी आई और इसकी मात्रा घटकर 
83.27 करोड़ रु. रह गई जबकि बृहस्पतिवार को यह ,!.70 करोड़ रुपए थी। 
वाल स्ट्रीट की डो लोंस इंडस्ट्रीयल एवरेज (ए/॥ 87268 [000 70768 !प्रतपश7०४] 4ए८7४६९) एवं 
(५७086 (0०7७०आं८ प0९४2) में एक ही दिन में गिरावट जिनमें क्रमशः 50.35 अंक एवं 3.56 अंक 
की गिरावट थी, के बाद बाज़ार नरमी पर खुला। 
योगेप के सर्राफा शेयरों के भाव में गिरावट आई क्योंकि नियोक्‍ता युद्ध से क्षुब्ध था। इसका प्रभाव नाजुक 
विश्व अर्थव्यवस्था पर भी पड़ा। जापान का पल 6.75 अंक बढ़कर 83.68 पर बंद हुआ छलहु5 छणाएहू - 
६008 74.77 अंक गिरकर 8872 पर बंद हुआ। योरोप में भी (3७0090 70४5 एवं एह एशछाठ समेत लगभग 
सभी बाज़ारों में गिरावट जारी रही। | 
अपने देश के संदर्भ में एक वरिष्ठ कोष प्रबंधक ने कहा कि यदि युद्ध चार से छः सप्ताह तक चलता 
है तो 857 संवेदन सूचकांक 3050 के आसपास स्थिर हो जाएगा। और यदि युद्ध दो से तीन सप्ताह के बीच 
समाप्त हो जाता है तो सूचकांक 3600 को छू जाएगा। 
लेकिन अपेरिका की अर्थव्यवस्था में लगातार गिरावट चिंता का विषय है। डॉलर के मूल्य में सभी बड़ी 
मुद्राओं, जिनमें रुपया भी सम्मिलित है, की तुलना में कमी आई है। बृहस्पतिवार को डॉलर की कीमत घटकर 
47.54 रु, रह गई। कई कोष प्रबंधकों का विचार है कि इससे भारत का निर्यात प्रभावित होगा। 
स्रोत : दी टाइम्स ऑफ इंडिया 
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स्टॉक एक्सचेंज / स्कंध विनिमय - अर्थ 


स्टॉक एक्सचेंज वह बाज़ार है जिसमें निवर्तमान 
प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय होता है। प्रतिभूति प्रसंविदा 
नियमन अधिनियम व्यक्तियों की किसी भी ऐसी 
समामेलित अथवा असमामेलित ऐसी संस्था या निकाय 
से है जिसकी स्थापना प्रतिभूतियों के क्रय-विक्रय 
एवं उनमें लेन-देन के घ्यवसाय' में सहायता, नियमन 
एवं नियंत्रण करने के उद्देश्य से की गई है। 

प्रत्येक स्टॉक एक्सचेंज एक स्थान पर स्थापित 
होता है। जिस स्थान पर प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय 
होता है उसे व्यापार स्थल अथवा व्यापार रिंग कहते 
हैं। स्टॉक एक्सचेंज में व्यापार करने की प्रत्येक 
व्यक्ति को अनुमति नहीं है केवल इसके सदस्य ही 
वहां व्यापार कर सकते हैं। 

ब्रोकर्स/दलाल क्रेता एवं विक्रेताओं के बीच 
मध्यस्थ का कार्य करते हैं। ये अपने ग्राहक से आदेश 


प्राप्त करते हैं और रिंग में उनको क्रियान्वितं करते हैं।. 


रिंग में पारंपरिक प्रचालन एक नीलामी से मिलता 
जुलता है। जो ब्रोकर शेयरों को बेचना चाहते हैं उनके 
संबंध में बोली आती है। इसी प्रकार से जो ब्रोकर 
शेयरों का क्रय करना चाहते हैं उनके पास उन शेयरों 
की बोली आती है जिनको वह खरीदना चाहते हैं। बेचने 
वाले ब्रोकर की कोशिश यह रहती है कि वह अपने 
आहक को अधिक से अधिक मूल्य दिलाए और खरीदने 
वाला ब्रोकर कम से कम मूल्य पर खरीदना चाहता है। 
ब्रोकर किसी भी प्रस्ताव को स्वीकार कर सकता है। 
अथवा क्रय/विक्रय को स्थगित भी कर सकता है। यह 
सब वह अपने ग्राहक के निर्देशों के अनुसार करता है। 

जिन प्रतिभूतियों का स्टॉक एक्सचेंज :में व्यापार 
होता है उन्हें सूचीबद्ध प्रतिभूतियां कहते हैं। स्टॉक 
एक्सचेंज सभी कंपनियों की प्रतिभूतियों के लेन-देन 
की अनुमति नहीं देता है। बह केवल सूचीबद्ध 
प्रतिभूतियों को ही अनुमति देता है। प्रतिभूतियों के 
सूचियन का अर्थ है स्टॉक एक्सचेंज की अधिकृत 
सूची में उन प्रतिभूतियों को सम्मिलित कर लेना जिन 


स्टॉक बाज़ार पर टिप्पणी े 
40% शेयरों का पिछले 5 वर्षो में कोई क्रय विक्रय नहीं हुआ 


मुंबई स्टॉक एक्सचेंज में जिन कुल शेयरों का सूचियन कराया हुआ है उनमें से लगभग 40% ऐसे हैं जिनका पिछले 
पांच वर्षों में कोई क्रय विक्रय नहीं हुआ। व्यवसाय मानक अनुसंधान ब्यूरों (88778) के आंकड़े यह बताते हैं 
कि 997 में 859 में जिन कंपनियों का सूची में नाम था उनमें से पिछले पांच वर्षों में 485 कंपनियों का कोई 
लेन-देन नहीं हुआ। इनमें से अनेक कंपनियों को 57% ने फीस का भुगतान न.करने के कारण अथवा सूचियन 
के लिए आवश्यक शर्तों के उल्लंघन करने के कारण निलंबित कर दिया है। 

सूची में सम्मिलित कुल कंपनियों में से केवल 8% (500 कंपनियां) से पिछले पांच वर्षो का निर्बाध रूप 
से व्यापार हुआ है। 020 ऐसी कंपनी हैं जिनमें वर्ष में-200 से अधिक दिनों तक कोई व्यापार नहीं हुआ जबकि 
500 के लगभग कंपनियों में वर्ष में ।00 से 50 दिनों तक कोई व्यापार नहीं हुआ। 

जिन कंपनियों में कोई कारोबार नहीं होता है उनकी संख्या प्रतिवर्ष बढ़ती जा रही है। 998 में 55 के लगभग 
शेयर, 999 में 2000 में 2!78, 200। में 2980 एवं 2026, 2002 में 3553 में स्टॉक्स में कोई कारोबार नहीं हुआ। 

गैर कारोबारी स्टॉक्स में से अधिकांश तुच्छ मूल्य स्टॉक हैं। इन 2485 स्टॉक्स में से जिनका पिछले पांच 
वर्षों में कोई कारोबार नहीं हुआ 4 अंतिम कारोबार में पांच रुपयों से नीचे हुआ तथा 900 के लगभग का 
5 रु. से 0 रु, के बीच में एवं 450 के लगभग स्टॉक्स में कारोबार 0 रु, 5 रु. के बीच में हुआ। | 


स्रोत: बिजिनेस स्टैंडर्स.. 
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के व्यापार की अनुमति दी जानी है। उन कंपनियों के 
नाम स्टॉक एक्सचेंज की अधिकृत व्यापार सूची में 
सम्पिलित किए जाते हैं जिन प्रतिभूतियों को 
व्यापार की अनुमति दी गई है। सरकारी प्रतिभूतियों 
के सूचियन की आवश्यकता नहीं है। सूचियन के 
संबंध में काफी सख्ती रखी जाती है तथा स्टॉक 
एक्सचेंज अधिकारी कंपनी के सभी महत्त्वपूर्ण 
पहलुओं, जैसे वित्त अथवा अन्य के संबंध में 
प्रलेखन माँगते हैं। ह 

स्टॉक एक्सचेंजों / स्कंध विपणियों को कुछ 
- निश्चित क्षेत्रों में ही व्यापार के अधिकार दिए जाते हैं। 
भारत में कुल 2। क्षेत्रीय स्कंध विपणी है। जिनमें 
मुंबई स्टॉक एक्सचेंज सबसे पुराना है। इनके अतिरिक्त 


राष्ट्रीय स्तर के स्टॉक एक्सचेंज भी हो सकते हैं. 


जिनका कार्य क्षेत्र किसी क्षेत्र विशेष तक ही सीमित 
नहीं है। भारत में ऐसे दो अखिल भारतीय स्टॉक 
एक्सचेंज हैं। ये हैं भारतीय राष्ट्रीय स्टॉक एक्सचेंज 
(५5४9) एवं ओवर द्‌ काउंटर एक्सचेंज ऑफ इंडिया 
(005%)। | 

स्टॉक एक्सचेंज के कार्य 
स्टॉक एक्सचेंज के कार्य निम्नलिखित हैं: 

(६) तरलता: शेयर बाज़ार का मुख्य कार्य एक 
तैयार एवं सतत बाज़ार की व्यवस्था करना है जिसमें 
प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय किया जा स्के। एक 
सतत बाज्ञार का होना निवेशकों को यह भरोसा 
दिलाता है कि वह जब चाहें अपने विनियोग को नकद 
में परिवर्तित कर सकते हैं। इसके कारण लघु अवधि 
एवं मध्य अवधि निवेश के साथ नियोक्‍ता दीर्घ 
अवधि के निवेशों को वित्त्त प्रदान कर सकते हैं। 

(0) प्रतिभूतियों का मूल्यांकन : स्टॉक बाज़ार 
प्रतिभूतियों के सही मूल्यांकन एवं मूल्य निर्धारण में 
सहायक. होता है।, लाभ में चलने वाली एवं विकास 


की संभावनाओं वाली कंपनियों को क्रेता एवं विक्रेता 
औसत निष्पादन वाली कंपनियों की तुलना में अधिक 
मूल्यवान मानते हैं। मूल्यांकन, निवेशकों , लेनदारों एवं 
सरकार सभी की दृष्टि से उपयोगी है। निवेशक अपने 
निवेश का मूल्य इसलिए जानना चाहते हैं। जिससे कि 
बह अपने निवेश को नकद में परिवर्तित कर सकें 
अथवा उन्हें अपने पास रख सकें। लेनदार समर्थन 
प्रतिभूतियों का मूल्यांकन साख / उधार राशि की 
सीमा निर्धारित करने के लिए करते हैं। तथा सरंकार 
कर निर्धारण के लिए उनका मूल्यांकन चाहती है। 
६) पूंजी का और अच्छा आबंटन : जिन 
कंपनियों का कार्य एवं विकास श्रेष्ठ है उनके अंशों / 
शेयरों के मूल्य ऊंचे बोले जाते हैं। तथा उनके अंशों 
में व्यापार होता है। जब भी ऐसी कंपनियों को धन की 
आवश्यकता होती है तो वह पूंजी बाज़ार में उतरती है 


ऐसे में उनका पहले का स्टॉक बाज्ञार का इतिहास 


अतिरिक्त पूंजी जुटाने में सहायक होता है। स्टॉक 
बाज़ार के निर्खता (कोटेशन) पूंजी के और अच्छे 
आबंटन में योगदान रहता है। ह ह 

(0) बचत एवं निवेश की आदत को बढ़ावा 
देना : स्टॉक एक्सचेंज जन साधारण में बचत एवं 
निवेश की आदत को बढ़ावा देते हैं। यह औद्योगिक 
कार्य योजनाओं में निवेश को अवसर प्रदान करते हैं। 
इससे लोग बचत को सोना एवं चांदी जैसे अनुत्पादक 
संपत्त्यों में नहीं लगाते। | 

(० सुरक्षित लेन देन : यह भली-भांति स्वीकार्य 
है कि स्टॉक बाज़ार प्रतिभूतियों के लेन-देन को 
सुरक्षा प्रदान करता है। स्टॉक एक्सचेंज सख्त नियम 
एवं नियमनों से बंधे होते हैं। जिन कंपनियों की 
प्रतिभूतियों का लेन-देन होता है, उनको लेन-देन 
करने की अनुमति से पहले गहन जांच पड़ताल से 
गुजरना होता है। यह लेन-देन की सुरक्षा को सुनिश्चित 
करता है। 
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भारत में स्टॉक एक्सचेंजों की सूची 


. अहमदाबाद 

9, बैंगलोर 

3, भुवनेश्वर 

4, चेन्ने 

5.. कोचीन 

6, कोयंबटूर 

7, कटक 

8, दिल्ली 

9, गुवाहाटी 
0. हैदराबाद 
॥. इंदौर - 
2, जयपुर 
3, कानपुर 
]4, कोलकाता 
5, लुधियाना 
6. मंगलौर 
7, मुंबई 


8, एन. एस, ई. आई (एशटाश्न) 
१9, ओ, टी. सी, ई. आई (00४87) 


20, पटना 
2]. पृणे 

22. राजकोट 
23, सिक्किम 
24. बड़ोदरा 


भारतीय राष्ट्रीय स्टॉक एक्सचेंज एवं: भारतीय 
ओवर दि काउंटर एक्सचेंज 


भारत में दो राष्ट्रीय स्तर के स्टॉक एक्सचेंज हैं। ये हैं 
() भारतीय राष्ट्रीय स्टॉक एक्सचेंज (राणा) 
(/)' भारतीय ओवर दि काउंटर एक्सचेंज (00४87) 


' इऋ8१एणर5 


इन दोनों के समान महत्त्वपूर्ण लक्षण को नीचे सूचीबद्ध 
किया है। 

(0 राष्ट्रव्यापी विस्तार: ५७४ एवं. 070 का 
कार्य क्षेत्र पूरा देश है। इनकी स्थापना से पहले भारत 
के सभी स्टॉक एक्सचेंज क्षेत्रीय थे। इनका कार्य क्षेत्र 
उन शहरों तक ही सीमित था जिनमें यह स्थित थे। 
साधारणतया यह बड़े शहरों में एक विशेष स्थान पर 
स्थित होते हैं। जो नियोजक इन शहरों से दूर हैं वह 
इनकी सुविधाओं को प्राप्त नहीं कर पाते हैं, और उन्हें 
लंबी यात्रा करनी पड़ती है। लेकिन एप? एवं 070 . 
के नियोजकों को निश्चित शहर अथवा स्थान तक 


. यात्रा नहीं करनी पड़ती। उन्हें केवल अपने स्थानीय 


]58/ 070 के व्यापारी के पास जाना होता है। 

(धं) रिंग की आवश्यकता नहीं: (ए5& एवं 
070 में न तो रिंग होता है और न ही व्यापार स्थल। 
प्रतिभूतियों में व्यापार (ए७० एवं 00४ के व्यापारियों 
के कंप्यूटर जाल के माध्यम से होता है। यह व्यापारी 
अलग-अलग शहरों एवं एक ही शहर में अलग-अलग 
स्थानों पर स्थित हो सकते हैं। कंप्यूटरों का यह जाल, 
उपग्रह के माध्यम से 5छ्ा/0प0/थ्न के केंद्रीय 
कंप्यूटर से जुड़े होते हैं। 

(7 स्क्रीन आधारित व्यापार : ७छणआ एवं 
०0 में सभी लेन-देन इलेक्ट्रॉनिक के दूवारा 
संचालित होते हैं। पूरी तरह से कंप्यूटर का प्रयोग होता 
है, उपग्रही दूरसंचार का उपयोग करते हैं तथा ये 
स्क्रीन आधारित स्वचालित स्टॉक एक्सचेंज की व्यवस्था 
करते हैं। व्यापार केवल इलेक्ट्रॉनिक द्वारा ही क्रिया 
जा सकता है। इसमें व्यापार का कोई अन्य तरीका नहीं 
अपनाया जाता है। 

(०) पारदर्शिता : 5० एवं 07059 का कार्य 
स्क्रीन पर होता है, नियोजक उस मूल्य की जांच कर 
सकते हैं जिस पर सौदा हुआ है। यह पारदर्शिता 
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षरछा: एवं 070 के समान लक्षण 


ण्फ्ट 


लक्षण - पछाए ह 
संस्थान कंपनी... कंपनी सन्नियम 956 की धारा 
प्रकृति . कोई रिंग नहीं, पूरी तरह स्वचालित, 25 के अंतर्गत कंपनी कोई रिंग 
| स्क्रीन आधारित स्टॉक एक्सचेंज पूरी तरह स्वचालित स्क्रीन 
| आधरित स्टॉक एक्सचेंज. 
« सौदे पारदर्शो . पारदर्शी : 
* क्षेत्र पूरा देश पूरा देश 
« प्रबर्तक वित्तीय संस्थानों का समृह/संघ वित्तीय संस्थानों का समूहे/संघ . 
» लेन देन ७2 कार्यालय, सदस्य/व्यापारी ०70झछ कार्यालय, सदस्य/व्यापारी 
* कंपनी का 3 करोड अथवा इससे अधिक की 30 लाख रु, अथवा इससे अधिक 
आकार चुकता पूंजी ॥ की चुकता पूंजी दर 
« प्रतिभूतियां ]. समता, ऋणपत्र आदि समता, ऋण पत्र आदि 
ज़िनमें व्यापार 2. टी.बिल, ए50 बांड 
किया जा रहा है द | 
« निपटान सौदे आदि के 5 दिन के सौदे के 7 दिन के भीतर भुगतान 
भीतर भुगतान 
« उद्देश्य सभी प्रपत्रों के राष्ट्रव्यापी, रिंग छोटी कंपनियों की प्रतिभूतियों को 
पारदर्शी सौदों की" सुविधा विपणी 
(पूंजी बाज़ार, एवं मुद्रा बाज़ार 
दोनों के) 
« स्थापना 992 990 


निवेशकों के हितों को सुरक्षा प्रदान करती है तथा उन्हें 
लेन-देन में ईमानदारी का भरोसा दिलाती है। 

(००) वित्तीय संस्थानों दूवारा समर्थित समामेलित 
इकाई :.४57% एवं 070 दोनों ही की स्थापना एक 
कंपनी के रूप में की गई है। दोनों का प्रवर्तन वित्तीय 
संस्थानों के संघ द्वारा किया गया तथा इनको 
स्थापित करने के कुछ विशेष उद्देश्य हैं जिनका 
. वर्णन हम बाद में करेंगे। दूसरी ओर अधिकांश क्षेत्रीय 
स्टॉक एक्सचेंज कुछ लोगों के संघ थे। निर्गमित 
स्वरूप के कारण इन विपषणियों के कार्य संचालन में 
व्यावसायिकता का प्रवेश सरल हो जाता है। 

निष्कर्ष में हम कह सकते हैं कि ॥5%8 एवं 
070७ की स्थापना भौगोलिक एवं दूरी की बाधाओं 
को पार करने के लिए एक पथ प्रदर्शक कदम है। 


इसमें लोगों को एक दूसरे के समीप लाने एवं दूर 
स्थित की बाधाओं को पार करने में दूरसंचार प्रणाली 
को एक माध्यम औजार के रूप में प्रयोग किया गया 
है। इन दोनों विषणियों का लक्ष्य पूरे देश में फेले 
निवेशकों को सौदे करने का अवसर प्रदान करना है। 


घर प्रकृति एवं उद्वेश्य " 


पछाश का मुख्य उद्देश्य समता, ऋण एवं अन्य 
प्रतिभूतियों को एक पारदर्शी बाज़ार उपलब्ध कराना है। 





लक्षण. ी, 

'5ाग के लक्षण नीचे दिए गए हैं: 

0) प्रतिभूतियों में व्यापार : प्रतिभूतियों में कारोबार 
के लिए एछाओ के दो प्रखंड हैं। 





छव्‌ 
पूंजी बाज़ार 


* पूंजी बाज़ार प्रखंड (समता, ऋण-पत्र) एवं 
« थोक ऋण बाज़ार (ए्ञा0७४) अथवा मुद्रा 
बाज़ार प्रखंड (], ॥5, (४०3, (४05, एछ0, 
80798 इत्यादि)। 

जहां तक ऋणगत प्रतिभूतियों में फुटकर व्यापार 
' का प्रश्न है, इसके प्रवर्तन में (ए७9 को एक अग्रणी 
संस्थान माना गया है। यह भी आशा की जाती है कि 
यह मुद्रा बाज़ार प्रतिभूतियों के लिए एक सक्रिय 
दवितीयक बाज़ार के विकास हेतु आधारगत ढांचा 
उपलब्ध कराने में प्रभावी भूमिका निभाएंगे। प्रथम बार 

ए/)0 प्रपन्नों एक को इस उद्देश्य से व्यापार योग्य 

माना गया है कि उनके लिए, पूरे देश में एक सक्रिय 

दृवितीयक बाज़ार का विकास किया जा सके। 

() (ए७5 में भुगतान एंवं सुपुर्दगी सौदे के 5 दिन 
के अंदर कर दी जाती है। अप्रैल , 2003 से 
टी + 2 ट्रेडिंग साईकिल को अपनाया जा रहा 
है जो डोमेस्टिक बाज़ार और ग्लोबल बाज़ार 
को एक समान लाएगा। ' 


0०0श्न-प्रकृति एवं उद्देश्य 


०एछ्य की स्थापना छोटी व्यावस्नायिक इकाइयों की 
कुछ विशिष्ट आवश्यकताओं की पूर्ति हेतु क्री गई थी। 
छोटी कंपनियां अपने शेयरों को स्टॉक एक्सचेंज में 
सूचीबद्ध कराने के लिए आवश्यक शर्तों को, जिसमें 
बड़ी कठिनाई होती हैं, पूरा करने में असमर्थ पाते हैं। 
इसलिए उनमें तरलता का अभाव रहता है। इसलिए जब 
ऐसी कंपनियां शेयर निर्ममित करती हैं तो इन्हें खरीदने 
वाले बहुत कम होते हैं। 07(.% की छोटी कंपनियों 
के लिए दो श्रेणी/टीयर के रूप में स्थापना की गई है। 
यह राष्ट्रीय स्तर का एक्सचेंज है। यह निवेशकों को 
इलेक्ट्रॉनिक आधारित सुविधा प्रदान करता है। और 
साथ-साथ इन सभी कंपनियों की प्रतिभूतियों को तरलता 
प्रदान करने का भरोसा दिलाता है। 


०0०छ्ा की विशेषताओं की सूची निम्न है : 

() अनिवार्य बाज़ार निर्माताओं दूवारा तरलता 
प्रदान करना : छोटी-छोटी कंपनियों की. प्रतिभूतियों 
में व्यापार के अवसर बढ़ाने के लिए ०0० ने 
प्रथम बार अनिवार्य बाज़ार निर्माता की अवधारणा से 
परिचित कराया है। यह साधारणतया बैंक अथवा 
वित्तीय संस्थान होते हैं जो 070/गण, दूवारा चुनिंदा 
प्रतिभूतियों के लिए प्रायोजक का कार्य करने के लिए 
नियुक्त किए जाते हैं। प्रयोजक प्रतिभूतियों के सही 
आकलन एवं इसके सही मूल्य निर्धारण के लिए 
उत्तरदायी होते हैं। व्यापार प्रारंभ होने के पश्चात्‌ 
प्रायोजक जिन प्रतिभूतियों को प्रयोजित करते हैं उनका 
क्रय/विक्रय निर्ख 8 महीने के लिए प्रस्तावित करते 
हैं। यह निवेशकर्ताओं को तरलता प्रदान करता है। 
क्योंकि बाज़ार में अनिवार्य बाज़ार निर्माता हर समय 
उन प्रतिभूतियों को खरीदने के लिए तैयार रहता है 
जिनकी कोई मांग नहीं है। 8 महीने के पश्चात्‌ बह 
अन्य बाज़ार निर्माता की व्यवस्था करता है। या फिर 
स्वयं इस उत्तरदायित्व -को वहन करता है। इससे 
तरलता में भारी सुधार होता है। 

(६) निपटान / 0709 में भुगतान एवं सुपुर्दगी 
दोनों, लेन-देन के एक सप्ताह के अंदर कर दी जाती हैं। 


भारतीय प्रतिभूति तथा विनियम बोर्ड ( 80छा ) 
उद्देश्य एवं कार्य. 


सेबी की स्थापना 988 में प्रतिभूति बाज़ार के 


व्यवस्थित तथा स्वस्थ विकास को संभव बनाने तथा 
निवेशकों के संरक्षण को आश्वस्त करने के दृष्टिकोण 
से की गई। इससे एक ऐसा वातावरण तैयार हो जाता है 
कि प्रतिभूति बाज़ार के माध्यम से पर्याप्त संसाधनों को 
जुटाना सरल हो जाता है। आगे आने वाले वषों में जो 
परिवर्तन आए, उनसे स्पष्ट होता है कि बाज़ार को 
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नियमित करना कितना अपर्याप्त था। (देखें बॉक्स) 
प्रतिभूति बाज़ारों पर निगाह रखने की हैसियत से उनको 
नियमित करने एवं उनकी प्रगति की समीक्षा करने में 
5छ9 अक्षम रही है। देश में नए-नए विकसित हो रहे 
पूंजी बाज़ारों में छोटे एवं अनुभवहीन निवेशकों को 
सुरक्षा प्रदान करने के लिए विधेयक एवं प्रशासनिक 


रक्षा उपायों की तुरंत आवश्यकता थी। इससे बेईमान एवं 
निशोचर परिचालकों द्वारा शोषण की जोखिम को 
न्यूनतम किया जा सकता है। यही कारण था कि मई 
992 में छ०छा को कानूनी दर्जा दे दिया गया। यह 
एक समामेलित संस्था है जिसका पृथक्‌ वैधानिक 
अस्तित्व है एवं अविच्छिन्न उत्तराधिकार है। 


वित्तीय घोटाले 


हाल ही के समय में हुए कुछ दुष्प्रसिदृध वित्तीय घोटाले यह स्पष्ट करते हैं कि 9737 में नियमन के लिए आवश्यक 
क्रियातंत्र की कमी है। वित्तीय घोटालों का बार-बार होना शेयर बाज़ार के ढांचे का एक अंश बन चुका है जिसका 
एक कारण अपर्याप्त नियमन शासन तथा दूसरा कारण लालच है। 


दी इंडियन बैंक घोटाला 763 करोड़ रुपया 


इंडियन बैंक के चेयरमैन एवं प्रबंध निदेशक मुख्य आरोपी, एम. गोपालकृष्णन की सहायता से बड़ी संख्या में 
ऋण मांगने वालों को जो कि दक्षिण के छोटे निगम एवं निर्वातक थे, बड़ी राशि के ऋण दिए, जिनका कभी 
भुगतान प्राप्त नहीं हुआ। 992 से लेकर पांच बर्षों तक उन पर मुकदमें किए गए तथा उन्हें आरोप पन्न दिए . 
गए। इसमें अन्य लोगों के साथ-साथ गोपालकृष्णन जो कि 35 मामलों में आरोपी था एवं सात अधिकारियों को 
गिरफ्तार कर लिया गया। तथा एम. बर्दगजालू जो कि सबसे बड़ा ऋण प्राप्तकर्ता था, को सितंबर 200 में फ्रांस 
से प्रत्यादर्पण किया तथा गिरफ्तार किया गया। बोफोर्स के पश्चात्‌ यह जांच थी जिसमें सबसे अधिक समय लगा। 
अभी इसमें किसी को सजा नहीं हुई। 


992 से अब तक दर्ज मामले ; 45 

आरगेप पत्र दाखिल किए : 27 

पझ्जामिली : अभी तक किसी को भी नहीं 

बसूली : शून्य। बैंक को फिर से चलाने के लिए सरकार ने 2675 करोड़ रुपए लगाए। 


सी, आर, बैंक 4037 करोड़ रुपए 


चैन रूप भंसाली ने उच्च लागत वित्तियन के आधार पर सूची स्तम्भ वित्तीय साम्राज्य का निर्माण किया। जब यह 
अपने उच्चतम शिखर पर था तो ये 000 करोड का वित्त संपीडन था जिसमें म्युच्यूअल फंड, सावधि जमा वसूली, 
एक वाणिज्यिक बैंक एवं एक अस्थायी बैंक लाइसेंस सम्मिलित थे। और फिर उसके भाग्य ने उसका साथ छोड़ 
दिया। और जब बुलबुला फटा तो उस समय एक लाख से भी ऊपर जमाकर्ता 03 करोड रुपए खो चुके थे, भंसाली 
को कुछ सप्ताह के लिए गिरफ्तार किया गया लेकिन बाद में उसे जमानत पर रिहा कर दिया गया। 


मुकदमा दायर करने की तिथि : 20,05.997 
आरोप पत्र दाखिल करने कौ तिथि : 02.09.997 
सजा पाने वाले ; कोई नहीं 
. वसूली ; शृन्य, भंसाली ने कोर्ट में याचिका दायर की है जिसमें फिर से व्यवसाय करने की योजना प्रस्तुत की है। 
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के. पी. (&999०९ ) 328 करोड़ रुपए 
केतन पारेख ने ॥-0 स्टॉक में करोड़ों रुपए लगाए, जहां कीमतें तेजी से बढ़ रही थी। पारेंख अंततः तब पकड़ 
में आया जब (श/८58) बैंक द्वारा जारी किए गए पे-ऑर्डर बाउंस हो गए। यह बैंक, बैंक ऑफ इंडिया से 
संबदूध था। जब- शा ने हिसाब मिलाया तो उन्होंने पाया कि [४08 की व्यवस्था में ही खराबी थी जिसकी 
वजह से उसे ,030 करोड़ रुपए का नुकसान हुआ। 


केस दायर किए गए : मार्च और मई 200 में - तीन 
चार्ज-शीट दायर : 2, ः 
दोष सिद्ध : अभी तक कोई नहीं 
वसूली : कुछ नहीं ह 
यू. टी, आईं. (एप ) : 9500 करोड़ एवं और भी : 


यू, टी. आई की इकाइयां पहले घोटाले के जबरदस्त प्रभाव के कारण 992 में ही चमक खो बैठी थीं। इसके 
पश्चात्‌ अनेक वर्षों तक इस न्यास को राजनैतिक संरक्षण के हथियार के रूप में प्रयोग में लाया गया । जिसके 
कारण बेकार 780 शेयरों एवं निर्गममों में निवेश कर दिया गया। 997 में सरकार ने कमेटी गठित कर उसे 
/ एप का पुर्नगठन करने को कहा तथा इसमें 3500 करोड़ रुपए लगाकर इसे उबार लिया। हालांकि तत्कालीन 
एाणा प्रमुख पी .ए, सुब्रामन्‍्यम के विचार कुछ भिन्‍न थे। न्‍्यासी सोए रहे और निगमों ने अपने संबंधों को भुना 
लिया। एप ने केतन पारिख की नकल पर तेजी के समय में अंधाधुंध निवेश किया। जब राजनैतिक हेराफेरी 
के आरोप लगे तो संयुक्त संसदीय कमेटी (72(:) का गठन किया गया एवं सुब्रमन्‍्यम को लखनऊ की साइबर 
स्पेस में 32 करोड़ रुपए के निवेश के मामले मुकदमा दायर किया गया। 


मुकदमें दायर करने की तिथि एबं संख्या : एक, जुलाई में 
आरोप पत्र दाखिल करना : अभी तक कोई नहीं | 
वसूली : शून्य, उसके बाद सरकार ने संकट से उबारने के लिए. 6000 करोड़ रुपए स्वीकृत किए। 


होम ट्रेड - ,200 करोड़ रुपए 


, यद्यपि डॉट कॉम का उत्साह समाप्त हो चुका था फिर भी होम ट्रेड लोगों को यह समझाने में सफल रही कि 
यह उनकी बचत का प्रबंधन कर सकती है। यह निवेशकों कां दुर्भाग्य था कि उसके संजय अग्रवाल ने मात्र 
कुछ सहकारी बैंकों को जाल में फंसाया और उनके पैसे को शेयर बाज़ार में लगा दिया। जैसे ही बात फैली तो 
भेद खुला कि महाराष्ट्र एवं गुजरात के ॥7 सहकारी बैंक चपेट में आ गए हैं। 


मुकदमा दायर करने की तिथि : 0.05,2002 
आरोप पत्र दाखिल की तिथि : अभी तक दाखिल नहीं की है 


सजा : किसी को नहीं 
वसूली : शून्य। कद 
स्रोत: इंडिया टुडे 
उ्ूदेश्ये . .. .. _. [) प्रतिभूति बाज्ञार के विकास का प्रवर्तन 
5508 के उद्देश्य हैं : हक 


() प्रतिभूतियों में नियाजकों के हितों की रक्षा करना। 7 भ्रविभूति बाज्ञार का नियमन करना। 
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कार्य 


5 के कार्यों की निकासी इसके उद्देश्यों से होती 


है। इसलिए कह सकते हैं कि इसके तीन प्रकार के 
कार्य हैं 

([ सुरक्षात्मक (॥) विकासपूर्ण और (मा) नियमनकर्ता 
इनमें से कुछ इस प्रकार हैं 


सुरक्षात्तक कार्य 


: () 85 प्रतिभूति बाज़ार में धोखा-धड़ी एवं अनुचित 
कार्यों पर प्रतिबंध लगाती है। अनुचित व्यापारिक 
कार्यों में निम्न सम्मिलित हैं 


_[) 


प्रतिभूतियों के बाज्ञार मूल्यों में वृद्धि अथवा 
घटोत्री के एक मात्र उद्देश्य के लिए हेराफेरी 
करना। इन क्रियाओं पर कानून ने रोक लगा दी 
है क्‍योंकि वे निवेशकों के साथ धोखा-धड़ी 
कर सकते हैं। इसके लिए मूल्य में हेराफेरी 
शब्द का प्रयोग किया है। (देखें बॉक्स) 

ऐसे झूठे कथन जिससे किसी भी व्यक्ति को 
प्रतिभूतियों के क्रय विक्रय के लिए उकसाया 
जासके। . . 

508 शेयरों के भीतरी व्यापार पर रोक लगा 
रख़ी है। आंतरिक व्यक्ति वह व्यक्ति होता है 
जो कंपनी से जुड़ा होता है। उसे कंपनी की 
प्रतिभूतियों के प्रभावित करने वाली सूचना 
ग्राप्त होती हैं जो जन साधारण को प्राप्त नहीं 
होती हैं। निर्देशक, प्रवर्तकत आदि आंतरिक 
व्यक्ति होते हैं। जब कंपनी के प्रवर्तक, निर्देशक 
आदि'को वह जानकारी होती है जिसका ज्ञान 
केवल उन्हीं को होता है, क्योंकि वह कंपनी 


के अंदर के आदमी हैं तथा बह उसका उपयोग 


अपने निजी लाभ के लिए करते हैं तो इसे 


' आंतरिक व्यापार कहते हैं। इतना कंपनी के 
_ एक निर्देशक को यह पता है कि वार्षिक 


हा) 


(५) 


साधारण सभा (४0/0] में एक स॒प्ताह पश्चात्‌ 
/ बोनस अंशों की के निर्गमन की घोषणा 
की जा रही है। घोषणा के समय मूल्यों की 
काफी वृद्धि होने की संभावना है। इस आंतरिक : 
सूचना के आधार पर माना वह तुरंत 0,000 
अंशों का क्रय करे लेता है। बोनस अंशों की 
घोषणा के पश्चात्‌ अगले सप्ताह तक शेयरों के 
मूल्यों मे 5/- प्रति शेयर की वृद्धि हो जाती 
है। वह शेयरों को बेच देता है। उसे इस प्रकार 
से 50,000 का लाभ होता है। यह भीतरी 
व्यापार का उदाहरण है। 

5887 निवेशकों को शिक्षित करने के लिए 
कदम उठाती है। 

5 प्रतिभूति बाज़ार में उचित कार्यों एवं 
आधार संहिता को बढ़ावा देती है। 


« 5809 ने ऋण पतन्नधारियों के हित्तों के रक्षार्थ 


दिशा निर्देश दिए हैं जिन के अनुसार कंपनी 
स्वयं से ऋण पत्रधारियों के कोषों को कहीं 
अन्यत्र निवेश नहीं कर सकती तथा शर्तों को 
बीच में ही नहीं बदल सकती। 


« 55छा को भीतरी लेन-देन/अदृश्य व्यापार 


मामलों कौ छान-बीन करने का अधिकार है 
तथा बडे जुर्मने एवं जेल भेजने का भी 
प्रावधान है। 


* - 55४ ने प्राथमिकी/पूर्वाधिकारिता, यह बाज़ार 


मूल्य से काफी अंतर पर है पर रोक लगा 
दी है तो इस संबंध में नए दिशा निर्देश जारी 
किए हैं। 


विकास संबंधी कार्य 


0) 


विकास संबंधी कार्य संक्षेप में लिखे हैं।.. ह 


5 प्रतिभूति बाज़ार के मध्यस्थों के प्रशिक्षण 
में प्रोत्साहन देती है। ह 


पूंजी बाज़ार 


5प्छा को प्राप्त शिकायतें एवं उनका निवारण 


वर्ष - प्राप्ति निवारण | प्रतिशत 
स्थापना से 99। तक 8794 406] 2.6 
- 499-92 ]03[7 22946 20.80 
992-93' 35837 * 66308 8.85 
993-94 584662 33957 58.07 
994-95 . 5]6080 35842 68.8] 
995-96 376478 35652 83,82 


(7) 





इसके नियंत्रण कार्य निम्नलिखित हैं। 


0) 
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का प्रवर्तन करती है। इसके कुछ उदाहरण इस 


स्रोत ; 588 वार्षिक विवरण 


580 ने प्रतिभूति बाज़ार में मध्यस्थों पर 
नियंत्रण के लिए नियम, नियमन एवं आचार 


प्रकार हैं संहिता की अधिसूचना जारी कर दी है यह 
5छ80 ने पंजीकृत शेयर ब्रोकरों के माध्यम से मध्यस्थ इस प्रकार हैं : वाणिज्य बैंकर, ज्रोकर / 
इंटरनेट व्यापार की छूट दी है। दलाल, अभिगोपनकर्ता, रजिस्ट्रार, इत्यादि ' 

निर्गमन लागत में कमी के लिए छघ्छा ने इन मध्यस्थों को प्रथम बार नियंत्रण उद्देश्य के 
अभिगोपन को स्वैच्छिक बना दिय़ा है : आधीन लाया गया है एवं निजी आबंटन पर और 


5508 ने उस प्रणाली को स्वीकार कर लिया 
है जिसमें 7705 के विपणन के लिए स्टॉक 
एक्सचेंज का उपयोग किंया जा सकता है। 


अधिक नियंत्रण लगा दिया गया। 

(0) 5छछा जिनके कार्यकलापों का पंजीकृत करती 
है एवं नियमन करती हैं वे हैं स्टॉक ब्रोकर, 
उप-ब्रोकर, शेयर ट्रांसफर एजेंट, निर्मम के 
बैंकर, न्यास सुलेखों के न्‍्यासी, निर्गमन का 
रजिस्ट्रार, मर्चेट बैंकर, अभिगोपनकर्ता, 
पोर्टफोलियों मैनेजर, निवेश सलाहकार तथा 
अन्य मध्यस्थ जो किसी भी रूप में प्रतिभूति 
बाज़ार से जुड़े हैं। 


5छछा स्टॉक एक्सचेंजों एवं अन्य प्रतिभूति 
बाज़ारों में व्यापार पर नियंत्रण रखती है। इसके 
कुछ उदाहरण नीचे दिए गए हैं : 


88598 के परिचालन: बोर्ड के स्थान पर 588 


“572 के परिचालन बोर्ड के स्थान पर छागठा ; 555 ने अहंमदाबाद स्टॉक एक्सचेंज बोर्ड को एक वर्ष के 


- लिए 'स्थगित कर पी. के. घोष भूर्तपूर्व आई. ए. एस. अधिकारी को प्रशासक नियुक्त कर दिया. गया। बाज़ार 


के नियमनकर्ताओं का कहना है कि यह अगस्त 2002 से ४59 बोर्ड को कहती आ रही है कि वह अपने यहां . *, 
अधिकारिक क्रय-विक्रय को :बंद करें, परंतु बोर्ड इसमें असफल: रहा। 257४ ब्रोकर्स एसोसिएशंस के चेयरमैन 
अतुल चौक्सी का कहना था कि यह एक अवांछनीय कदम था तथा इस समय प्रबंध में परिवर्तन ७5 के भविष्य 

को बुरी तरह प्रभावित करेगा। - | | 
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धोखाधड़ी एवं अनुचित व्यापारिक कार्य 


मूल्यों में हेराफेरी : 990 के प्रारंभ में प्रतिभूति बाज़ार के पुराने नियमन ढांचे का सहारा लेकर -हर्षद मेहता ने 
धन जुटाया एवं शेयर बाज़ार में काफी हेरफेरी की एवं शेयरों के मूल्यों में वृद्धि कराई, जैसे 420 के शेयरों 
की कीमत 500 रू. से बढ़कर 0,000 रु हो गई। मेहता दलाल स्ट्रीट का पाइड पाईपर (4०० 729८7) के रूप 
में उभर कर आया। हजारों छोटे नियोक्‍्ताओं ने उसका अनुसारण किया और बुरी तरह डूब गए।. उसका खेल 
निर्बाध गति से चलता रहा बाज़ार बुरी तरह लुढ़का। सवेद सूचकांक अपने 22 अप्रैल 4992 के उच्चतम बिंदु 
4467 से 28 अप्रैल [/992 को ३896 पर आ गया। संसद ठप्य कर दी गई। 8 एवं संयुक्त संसदीय कमेटी 

'ने घोटाले की जांच की। उसके' साथ उसके खेल में उसके भाई, हितेन दलाल एवं कई दूसरे बाज़ार प्रचालक 
थे। हर्षद' मेहता घोटाले से 4800 करोड़ रुपए का घाटा हुआ। 
कंपनियां लुप्त हो गईं; भारतीय पूंजी बाज़ार में यह संभव है कि कोई कंपनी बाज़ार से पूंजी जुटा ले और फिर 
बिना दंड याए हवा में विलीन हो जाए। यह तब भी हो जाता है जबकि सेबी एवं कंपनी मामलों का विभाग जैसे 
नियमन प्राधिकरण हैँ जो निवेशकों के हितों के रक्षार्थ एवं भारतीय निगमित क्षेत्र के धली-भाति कार्य करने को 
सुनिश्चित करने के लिए हैं। | 

कानपुर की मिडास टच इनवैस्टर एसोसिएशन ने 998 में इलाहाबाद हाई कोर्ट में एक जनहित याचिका 
दायर की जिसमें आरोप लगाया गया कि 5छछा एवं 7002 भ्रष्ट कंपनियों को दंडित करने में असफल रही 
हैं। और न्यायालय से इन मामलों को देखने की प्रार्थना की। इसने भारतीय चार्टड णकांडटैंट संस्थान से भी इन 
कंपनियों के अंकेक्षों के विरुद्ध कार्यवाही करने की मांग की। । | 

शा, के परिणामस्वरूप 8७88 ने धोखा करने वाले प्रर्गवतकीं के विरुद्ध कार्येत्राहा करने के लिए एक 
उच्चस्तरीय केंद्रीय समन्वय एवं निगरानी कमेटी की स्थापना की। तथा लुप्त हो चुकी कंपनियों की पहचान करने 
का कार्य प्रारंभ कर दिया। मार्च 200 में इसने 229 रातों रात पैदा होने वाली कंपनियों की सूची तैयार की। जिन्होंने 
7992-96 के बीच प्राथमिक बाजार से कोष एकत्रित किए लेकिन अब उनका उनके पंजीकृत कार्यालयों पर 

: भी नामोनिशान नहीं है। और उनके अंश, अंशधारियों के लिए कागजों की रदूदी मात्र हैं। 
कोषों का दुरुपयोग : एम, एस. शूज (॥(5 50025) का प्रर्ब॑तक सचदेवा अपनी क्लपनी के [00 करोड रुपए 
की ताकत से कहीं अधिक पैर प्रसारने लगा। इस व्यक्ति ने भारी विज्ञापन किया 'जिसमें इसने दावा किया कि 
]/8 50०6७ धागे एवं वस्त्र उद्योग में प्रवेश कर रही है तथा मरूवेनी कॉर्पोरेशन ने वापसी क्रय [छप> 84९७) 
की गारंटी दी है। कंपनी ने 428 करोड रुपए के: पूर्णतः परिवर्तनीय ऋणपत्रों का निर्गमन किया। उसने पहले भारी . 
विज्ञापन किया। इसके पश्चात्‌ 27.57 करोड़ रुपए के अधिकार निर्मम जारी किए गए। घोटाले का भंडा-फोड़ 
तब हुआ जब सचदेवा को सी. बी. आई ने गिरफ्तार कर लिया। उन पर इल्जाम था कि उन्होंने 50ठउा के 
सार्वजनिक अधिकारियों से मिलकर निर्गम से प्राप्त धन राशि को. प्रवर्तनकर्ताओं के अधिकार निर्गम को क्रय करने . 
में व्यय कर दिए। लेकिन इस मामले में कोई विशेष परिणाम प्राप्त नहीं हुआ। सचदेवा बरी कर दिया गया। और - 
डसकी कंपनी का भी कुछ नहीं हुआ। 

- प्राथमिकता पर निर्ममन का दुरुपयोग : छाटठ दूबारा जारी दिशा निर्देशों से पहले पूर्वाधिकार निर्ममन का बहुत 
अधिक दुरुपयोग हो रहा था। कंपनी को केवल साधारण सभा में विशेष भ्रस्ताव पारित करना होता था। क्योंकि 
अंशधारी पूरे देश में और दूसरे देशों में फैले होते थे। इसलिए कंपनियों के लिए विशेष प्रस्ताव पास कराना सरल 
हो जाता था। परिणामस्वरूप साधारण अंशधारी को भारी राशि की हानि होती थी और इस प्रक्रिया में प्रर्वतक़ों,. 
संबंधियों सहयोगियों को अप्रत्याशित लाभ हो जाता था। ह 

उदाहरण के लिंए नब्बे के दशक के प्रारंभ में केस्ट्रॉल इंडिया का बाज़ार भ्राव 050 रु. था। जनक कंपनी 
को प्राथमिकता पंर आबंटन के माध्यम से यह अंश 0 रू, में प्राप्त हो गए। इसी प्रकार से कोलगेट इंडिया 


धरा 
पूंजी बाज़ार . 
ने पूर्वाधिकार आबंटन 60 रु. प्रति शेयर से किए जब कि प्रचलित बाज़ार भाव 700 रु. का था"अन्य बहुत सी 
कंपनियों ने भी प्रचलित बाज़ार भाव से भारी छूट पर पूर्वाधिकारिंक आबंटन किए। ये कंपनियां थीं 'केडबरी, कलर 
केम, हिंदुस्तान लीवर, प्रोक्टर एंड गैम्बल एवं ग्लेक्सी। ४5 «हे 
'. शेयरों की मुनाफे के लिए बिकवाली : पूर्वांधिकारिंक के आधार पर जिन शेयरों "का आबंटन होता था वह बाज़ार , 
मूल्य से काफी कम मूल्य पर होता था। इन अंशों को फिर बाज़ार में बेच दिया जाता था। इसका परिणाम काफी 
विनाशकारी होता. था। एक ओरे प्रवर्तकों / सहयोगियों को भारी अप्रत्याशित लाभ होता था- क्योंकि उनको अंशों 
“का आबंटन बाज़ार मूल्य से काफी कम्र मूल्य पर हो जाता था और वह उन्हें मुनाफे के लिए बाज़ार में बेच... 
देते थ्े। दूसरी ओर वर्तमान अंशथारियों को घाटा होता था क्योंकि शेयरों को आपूर्ति बढ़ जाती थी जिससे कीमत . 


गिर जाती थी। उसके बाद तो 5 ने दिशानिर्देश जारी कर दिए जिसके दवारा उपर्युक्त व्यवस्था पर रोकः 
' लगा दी। !' 


(४) 5छछा म्युचूअल फंडों का पंजीयन एवं नियमन (ए) 5छछ स्टॉक एक्सचेंजों के संबंध में छान-बीन 


... करती है करंती है। पूछताछ करती है एवं उनका अंकेक्षण 
(०) छा कंपनियों, के अधिग्रहण का नियमन._. करती है।  : 
करती है न्‍ 
- है शव थे | ः हु 028 ह | हि कर 





परिकल्पना एवं प्रकृति 


पूंजी बाज्ञार की परिकल्पना एवं 'प्रकृंति को वित्त बाज़ार के संदर्भ में समझा जा सकता है। बंचत एवं निवेश 
प्रक्रिया में वित्त बाज़ार एक कड़ी का काम करुता है। ये मुद्रा, पूंजी अथवा वित्तीय: संसाधनों को बचतकर्ता 
: से ऋण लेने वाले. उद्यमियों को हस्तांतरित- करने में सहायक होते हैं। इस प्रकार से वित्त बाज़ार ऋण लेने 
वालों एवं ऋण. देने वालों को मिलवांतां है तथा उन लोगों को धन उपलब्ध कराता -है जो उसका उपयोग . 
, करने के बदले प्रतिफल देने को तैयार हैं। वित्त बाज़ार के दो प्रमुख भाग हैं () पूंजी बाज़ार- मध्य अवधि . 
: एवं दीर्घ अवधि वित्त के लिए बाज़ार (॥) मुद्रा बांज्ञार - अल्प अवधि वित्त के लिए बाज़ार। ह 


पूंजी बाज़ोर 


एवं उपकरणों से. है जो दीर्घ अवधि, तित्त प्रदान करते हैं। इसमें अल्प अवधि वित्त बाज़ार सम्मिलित नहीं .' 
है जिसमें भुगतान अवधि एक वर्ष सै कंम है। बाज़ार से विभिन्‍न प्रकार की प्रतिभूतियों को निं्गमित कर धन 
एकत्रित किया जाता है। ()) समता शेयर अथवा स्वामीगत प्रतिभूतियां; (#) ऋण पत्र अथवा साख प्रतिभूतियां; . 
(!) पूर्वाधिकार शेयर अथवां पूर्वाधिकार दावे-वाली प्रतिभूतियां। (५) अन्य नए प्रकार की प्रतिभूतियां जोः 
प्रचलित प्रतिभूतियों से भिन्‍न है। पूंजी बाज़ार के निम्न घटक हैं: () प्राथमिक अथवा नए निर्गमनों का बाजार 
(४) द्वितीयक बाज़ार अथवा स्टॉक एक्सचेंज) 
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.. “प्राथमिक बाज्ञार (नए निर्गमनों का बाज्ञार ) 


यह बाज़ार नई दीर्घ अवधि की पूंजी के लिए होता है। प्राथमिक बाज़ार वह बाज़ार है जिसमें प्रतिभूतियों को 
प्रथमवार बेचा जाता है। यह नए निर्गमों अर्थात्‌ नई पूंजी का बाज़ार है इसीलिए इसे नए निर्ममन का. बाज़ार 
(शाश) भी कहते हैं। जिन प्रतिभूतियों का प्राथमिक बाज़ार में निर्गमन किया जाता है उनमें सभी दीर्घ अवधि 
: वित्तीय विलेख सम्मिलित हैं; जैसे-- समता शेयर; ऋण पत्र, बांड, पूर्वाधिकार शेयर अथवा, इनके नूतन परिवर्तित 
रूप। ये प्रतिभूतियां प्राथमिक बाज़ार में निम्न में से किसी भी पद्धति दूवारा निर्गमित की जा सकती हैं। ()) प्रारंभिक 
सार्वजनिक प्रस्तावना (#) अधिकार निर्गमन (निवर्तमान कंपनियों के लिए) (9) पूर्वाधिकार अंश। ह 
बदूवितीयक बाज़ार ( स्टॉक एक्सचेंज ) 

स्टॉक एक्सचेंज प्रतिभूतियों का दुवितीयक बाज़ार है। यह पूर्व निर्ममित प्रतिभूतियों के क्रय-विक्रय का बाज़ार 
है। इस बाजार में प्रचलित प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय होता है। इस बाज़ार में ग्रतिभूतियों का निर्ममन कंपनी 
सीधे विनियोजक को नहीं करती। पूर्व निर्गमित प्रतिभूतियों को निवर्तमान विनियोजक दूसरे विनियोजक को बेच 
देता है। इस लेन-देन में कंपनी बिल्कुल भी सम्मिलित नहीं है। दूवितीयक बाज़ार का पूंजी निर्माण में सीधा योगदान 
, नहीं होता है। कंपनी न तो कोई पैसा लेती है और न ही कोई पैसा देती है। दृवितीयक बाज़ार तो मात्र वर्तमान 


प्रतिभूतियों को विक्रेता-क्रेता को हस्तांतरित करता है। लेकिन ऐसा कर एक महत्त्वपूर्ण कार्य का निर्वाह करता 
: है। इससे विनियोजन को ,त्तरलता प्राप्त होती है तथा प्रतिभूतियों की विपणन योग्यता बढ़ जाती है। 


शुद्धा बांज़ार 


मुद्रा बाज़ार लघु अवधि कोषों का बाज़ार 'है जिनका एक वर्ष की अवधि के अंदर उपयोग कर लिया 
जाता है। मुद्रा बाज़ार एक ओर तो नकद्‌ की लघु अवधि की आवश्यकताओं को पूरा करने के लिए कोष जुटाने 
का माध्यम है और दूसरी ओर आधिक्य कोषों को एक वर्ष या उससे कम अवधि क़े लिए लगा देने का माध्यम 
है। व्यावसायिक इकाई की दृष्टि से देखें तो मुद्रा बाज़ार कार्यशील पूंजी के लिए वित्त का प्रमुख ज्रोत है। मुद्रा 
बाज़ार के महत्त्वपूर्ण विलेख अथवा प्रतिभूतियां इस प्रकार हैं: : [] मांग मुद्रा (8) निधि बिल 
(गा छप्ञा७) (58) व्यापार पत्र 6०) वाणिज्यक पत्र ((४०) (ए) जमा प्रमाण पत्र ((७०0)॥ 


पूंजी बाज़ार एवं मुद्रा बाज़ार में अंतर 


इन दो बाज़ारों में प्रमुख अंतर इस प्रकार हैं : () भाग लेने वाले; (४) प्रलेख; (श) निवेश राशि; [ए) अवधि 
(ए) तरलता; (शं) सुरक्षा; (शा) संभावित प्रतिफल। 


स्टॉक एक्सचेंज / स्कंध विनिमय - अर्थ 


स्टॉक एक्सचेंज वह बाज़ार है जिसमें निवर्तमान प्रतिभूतियों का क्रय-विक्रय होता है। प्रतिभूति प्रसंविदा नियमन' 
अधिनियम व्यक्तियों की किसी भी ऐसी समामेलित अथवा असमामेलित ऐसी संस्था या निकाय से है जिसकी 
स्थापना प्रतिभूतियों के क्रय-विक्रय एवं उनंमें लेन-देव के व्यवसाय में सहायता, नियमन एंव॑ नियंत्रण करने 


पूंजी बाज़ार 


के उद्देश्य से की गई है। ब्रोकर्स/दलाल क्रेता एवं विक्रेताओं के बीच मध्यस्थ का कार्य करते हैं। जिन 
प्रतिभूतियों का स्टॉक एक्सचेंज में व्यापार होता है उन्हें सूचीबद्ध प्रतिभूतियां कहते हैं। स्टॉक एक्सचेंजों / स्कंध 
विपणियों को कुछ निश्चित क्षेत्रों में ही.व्यापार के अधिकार दिए जाते हैं। 


स्टॉक एक्सचेंज के कार्य 


. स्टॉक एक्सचेंज के कार्य निम्नलिखित हैं : 0) तरलता; (॥) प्रतिभूतियों का मूल्यांकन; (7) पूंजी का और _ 
अच्छा आबंटन; (ए) बचत एवं निवेश कौ आदत को बढ़ावा देना; (ए) सुरक्षित लेन-देन। 


भारतीय राष्ट्रीय स्टॉक एक्सचेंज एवं भारतीय ओवर दि काउंटर एक्सचेंज 


भारत में दो राष्ट्रीय स्तर के स्टॉक एक्सचेंज हैं ये हैं; 
(0 भारतीय राष्ट्रीय स्टॉक एक्सचेंज (७०) 
: [#) भारतीय ओवर दि कांडटर एक्सचेंज (07002) इन दोनों के समान महत्तवपूर्ण लक्षण को नीचे 
सूचीबद्ध किया है। 

() राष्ट्र व्यापी विस्तार; (7) रिंग की आवश्यकता नहीं; 69) स्क्रोन आधारित व्यापार; (०) पारदर्शिता; 
(श) वित्तीय संस्थानों दूबाय समर्थित समामेलित इकाई। ]५8७ के मुख्य उद्देश्य समता, ऋण एवं अन्य 
प्रतिभूतियों को एक पारदर्शी बाज़ार उपलब्ध- कराना है। [एछाश के मुख्य लक्षण हैं: प्रतिभूतियों में व्यापार 
पूंजी बाज़ार प्रखंड; थोक ऋण बाज़ार; ५७४ में भुगतान एवं सुपुर्दगी सीदे के ।5 दिन के अंदर कर दी 
जाती है। 


णाएश प्रकृति एवं उद्देश्य 


07९" की स्थापना छोटी व्यावसायिक इकाइयों की कुछ विशिष्ट आवश्यकताओं की पूर्ति हेतु की गई थी। 
00% की विशेषताओं की सूची निम्न हैं : () अनिंवंर्य बाज़ार निर्माताओं दूबारा तरलता प्रदान करना; 
(॥) निपटान। ह 


' भारतीय प्रतिभूति तथा ल्थनियम बोर्ड ( 8छ8छा ) उद्देश्य एबं कार्य 


सेबी की स्थापना 988 में * ।भूति बाज़ार के व्यवस्थित तथा स्वस्थ विकास को संभव बनाने तथा निवेशकों . 
के संरक्षण को आश्वस्त कः के दृष्टिकोण से की गई। इससे एक ऐसा वातावरण तैयार हो जाता ४: कि प्रतिभूति 
बाज़ार के माध्यम से पर्याप्: पंसाधनों को जुटाना सरल हो जाता है। 58 के उद्देश्य हैं; () प्रतिभूतियों में 
नियाजकों के ड्वितों की रक्षा * 'ना। (#) प्रतिभूति बाज़ार के विकास का प्रवर्तन करना। (9 प्रतिभूति बाज़ार 
“का नियमन करता। न 


': हघु उत्तर प्रश्न 


पूंजी बाज़ार की अवधारणा को समझकर लिखिए। 
मुद्रा बाज़ार का वर्णन कौजिए। 


9 एज क एके 
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मुद्रा बाज़ार के विभिन्‍न प्रपत्रों की रूपरेखा बताइए। 

पूंजी बाज़ार के प्रपत्रों के लक्षण स्पष्ट कीजिए। 

मुद्रा बाज़ार के प्रपत्रों के लक्षण बताइए॥ हा 

मुद्रा बाज़ार के प्रपत्र, पूंजी बाज़ार के प्रपत्रों से अधिक तरलता लिए होते हैं। टिप्पणी करो। 
वित्तीय बाज़ार का अर्थ बताएं। ह 

प्राथमिक बाज़ार और द्वितीयक बाज़ार की अवधारण का वर्णन करें। . 

प्राथमिक एवं द्वितीयक बाज़ार में अंतर करें। 

पूंजी बाज़ार एवं मुद्रा बाज़ार में अंत्तर करें। 


वीर्घ उत्तर प्रश्न | ॥ 

. "७४8 एवं 070 राष्ट्रीय स्टॉक एक्सचेंज है क्षेत्रीय नहीं।” अपने विचार लिखें। 

2. 55 एवं 000 के समान लक्षणों को समझा कर लिखें। 

3, फै5छ एवं 070 में अंतर करें। 

4. 'स्टॉक विपणी निवेश क्रो तरलता प्रदान करते हैं।' अपने विचार लिखें। 

5. “पूंजी निर्माण में प्राथमिक बाज़ार का योगदान प्रत्यक्ष एवं मुद्रा बाजार का अप्रत्यक्ष होता है। टिप्पणी करें। . 
6. 5छाओ प्रतिभूति बाज़ार पर निण्रनी रखने वाली संस्था है।' टिप्पणी करें। 

7, छ5छछा के कार्यों का वर्णन करें। 





विपणन प्रबंध 





“७ अधिंगमे- उद्देश्य ? - ६258 कप 


इस अध्याय के अध्ययन के पश्चात्‌ आप : 

विपणन प्रबंध का अर्थ बता सकेंगे; 

विपणन प्रबंध के उद्देश्यों का खुलासा कर सकेंगे; 
आधुनिक विपणन की धारणा को बता सकेंगे; 

विपणन एवं बिक्री में अंतर स्पष्ट कर सकेंगे; 

'विपणन के कार्यों की गणना कर सकेंगे 

मिश्रित विपणन की व्याख्या कर सकेंगे 

विपणन में विक्रय-प्रोत्साहन की भूमिका का विश्लेषण कर सकेंगे 
विज्ञापन का अर्थ, भूमिका एवं तरीकों का वर्णन कर सकेंगे 
विज्ञापन के विरोध को जांच सकेंगे; 

व्यक्तिगत विक्रय की भूमिका का वर्णन कर सकेंगे; 

अच्छे बेचने वाले के गुणों को पहचान सकेंगे; 


बढ़ती हुईं प्रतियोगिता के क्षेत्र तथा बाज़ार की स्थिति में टाइटन का भाग वैधानिक घड़ी के बाज़ार में 50 प्रतिशत ' 
तक कम हो गया है। कंपनी बाज़ार हिस्से को फिर से प्राप्त करने के लिए कटिबद्ध हो गई है जिसमें लिए घड़ियों 
के विभाग के लिए उसका 25 करोड़' का बजट और अपने आशूषणों विभाग के लिए 5 करोड़ का बजट रखा 
है। यह विभाग “वनिष्क” के नाम से जाना जाता है। विपणन का कार्य ग्राहकों के नए भाग में शुरू हो * 
गया है। ह 

टाइटन घड़ी के मुख्य व्यवसाय, हाथ के घड़ियों के हिस्से की लड़ाई है। चीन बालों ने बाज़ार के निम्न 

स्तर पर आक्रमण किया है जहां बिना ब्रैंड की घड़ियां प्रचुर मात्रा में उपलब्ध हैं। जापान के' मध्य भाग में अपने . 
उत्पाद ऑल्विन और टाइम्स बेच रहे हैं और स्विस षड़ियां उच्चस्तरीय 'भाग में बिक रही हैं इसके अतिरिक्त 
सेल्यूलर फोन अप्रत्यासित रूप, से समय का बोध करने वाले नए प्रतियोगी के रूप में लोकप्रिय हो गया हें। 

.._ उच्च श्रेणी के ग्राहक छवि पर ध्यान केंद्रित करना अब उचित नहीं हैं। हम एक साधारण व्यक्ति हैं 
और अपने ही करह के लोगों को लक्षित करते हैं... ओसत आदमी परिणामस्वरूप अब केंद्रबिंदु घड़ी बाज़ार के 
निल्त स्तर पर है जहाँ परिमाण अधिक है और नए क्षेत्रों का निर्धारण हो सकता है। नए क्षेत्र के ग्राहक जीवन , ' 
शैली, सामाजिक-आर्थिक समूह तथा व्यक्तित्व के आधार पर पहचान लिए गए हैं और लक्षित किए जा रहे हैं- . 
प्रत्येक भाग पर विपणन का विशेष ध्यान है जिसकी सहायता से अप्रिय बड़ियों का स्वरूप समाप्त है तथा. नए 
स्वरूप की घड़ियां मूल्य और डिजाइन के महत्त्वपूर्ण क्षेत्र पर उपलब्ध हैं। टाइटन के ब्रेंड इक्वीटी इसकी सबसे बड़ी' . . 
इकाई है- टाइटन अपने विक्रय को बाद की सेवाओं तथा वितरण व्यवस्था को भी मजबूत बना रही ऐै- 
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व्यवसाय अध्ययन . 


!20 पड़ी के स्टोर्स, 56 आभूषणों के स्टोर्स और 65 वितरण को 6000 डीलर्स से संपर्क पूरे देश में रख रहे 
हैं। ये सब विस्तार रूप से जमीनी स्तर की क्रियाओं को बताती हैं। अर्थात ग्राहकों को सुनना, प्रतिवेदन प्राप्त करना 
तथा परिपृष्टि प्राप्त करना, प्रतिस्पर्धा बाज़ार की सतहीं पहचान को नहीं समझती है। 

टाइटन का दो ही लाभ यह है कि यह भारतीयों के छोटे सिस्ट साइज अधिक मात्रा में पसीना निकलना, 
(जो चमड़े के पटे में अपना कार्य करती है) तथा साथ ही गोल्ड फ्लेटिंग में अधिक मात्रा में खरवी जैसी बातों . 
को ध्यान को बदलते हुए आवश्यकताओं को समझना और ध्यान में रखना चाहिए। | 

लंबी दृष्टि में घड़ी बाजार को धमकी अप्रत्याशित मोबाइल फोन से है तथा इसके बाद के ग्रदर्शनों से- घड़ी 
अचानक काम करना बंद कर दे- आशा की जाती है कि घड़ी को ऐसा बनाया जाए जो मोबाइल के साथ काम 
करे। यह एक चेतावनी देना है जब इसकी आवश्यकता हो। यह मोबाइल के साथ ताले के' रूप में काम 
कर सकता है जिसके लिए मोबाइल बना है। स्पष्ट रूप से टाइटन के लिए यह समय है कि वह आगे बढ़ने में 


विश्वास॑ करें। 


विचार कीजिए हम अपना दिन किस तरह व्यतीत 
करते हैं, सुबह सोकर उठने के पश्चात्‌ तरह-तरह के 
उत्पाद अपनी भूमिका निभाना प्रारंभ करते हैं जिससे 
हमारी इच्छाओं की संतुष्टि होती है उदाहरण के लिए, 
दांत साफ करने के लिए हम दांत के ब्रश और मंजन 


का प्रयोग करते हैं ऐसा हम इसलिए करते हैं क्योंकि 


दांतों की सुरक्षा दांत. और मसूढ़ों केः सुरक्षा की 
आवश्यकता को पूरा करती है तथा अच्छा महसूस 
करके एवं लोगों द्वारा स्वीकृति करने की भावना 
जागृति करती है जलपान के समय हम ब्रेड, मक्खन 
जैम, चाय और दूध आदि उत्पादों का प्रयोग करते हैं 
यह हम अच्छी तरह कह सकते हैं कि विभिन्‍न उत्पाद 
हमारे जीवन में महत्त्वपूर्ण भूमिका का निर्वाह करते 
हैं- इस तरह के उत्पादों को कौन और क्‍यों बनाते हैं 
या उत्पादन करते हैं। ये उत्पाद हिंदुस्तान लीवर, 
कालगेट, अमूल, ब्रिटेनिया और नेसले जैसी फर्म 
अथवा संगठनों द्वारा बेची जाती हैं। इन संगठनों को 
बेचने वाले को संगठन कहते हैं। बेचने वाले अपने 
उत्पादों को बेचते हैं ताकि वे बाज़ार में या ग्राहकों 
 दवारा उपयोग किया जा सके। इन संगठनों के ऐसा 
करने का कारण यह है कि ग्राहकों को आवश्यकताओं 
की संतुष्टि हो सके। एक बहुत ही साधारण स्तर पर 


विपणन क्रियाओं का एक समूह है जिसे विक्रेता एक 
बाज़ार में ग्राहकों की आवश्यकताओं की सतुष्टि के 
लिए करता है। विपणन मुख्य रूप से बाज़ार में 
विचारों के आदान-प्रदान से संबंधित है अर्थात्‌ फर्म 
या व्यावसायिक संगठन बाज़ार अथवा ग्राहकों से 
विचारों का आदान-प्रदान करें तभी दो पक्षों के बीच 
लाभप्रद विनियम हो सकता है। 

विपणन को समझने के लिए कोई प्रयास करने 
से पहले यह आवंश्यक है कि कुछ महत्त्वपूर्ण 
धारणाओं को समझा जाए। 


बाज्ञार 


बाज़ार शब्द की उत्पत्ति लैटिन शब्द 'मारकैट्स' से 
हुई है इसका अर्थ है माल, विक्रय सामग्री अथवा 
व्यापार। साधारण भाषा में बाज़ार शब्द से आशय 
ऐसे स्थान से है जहां पर व्यापार किया जाता है। 
उदाहरण के लिए, दिल्‍ली का सदर बाज़ार या 
सरोजनी नगर बाज्ञार। कभी-कभी बाज़ार शब्द का 
प्रयोग उत्पादों के स्वाभाव को बताता है जिसका 
व्यापार किया जाता है, जैसे- सब्जी बाज़ार, कपड़ा 
बाज़ार अथवा कार बाज़ार। कभी-कभी बाज़ार शब्द 
का प्रयोग व्यापार के उस विस्तार को इंगित करता है 
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जो क्रेता एवं विक्रेता के बीच होता है। वह जगह-जहां 
पर समानों का व्यापार अधिक मात्रा में किया जाता है 
उसे थोक बिक्री बाज़ार और जहां पर फुटकर व्यापार 
किया जाए उसे फुटकर बिक्री बाज़ार कहते हैं। इस 
प्रकार बाज़ार शब्द का प्रयोग विभिन्‍न रूपों में किया 
जाता है। परंतु एक बात सभी प्रयोगों में पाई जाती है 
* कि यह एक ऐसे स्थान की तरफ संकेत करती है कि 
, जहां पर क्रय करने वाले और विक्रय करने वाले 
मिलते हैं और क्रय एवं *विक्रय की क्रियाओं का 
संचालन करते हैं। 
यह महत्त्वपूर्ण बात है कि बाज़ार शंब्द का केंद्र 
बिंदु स्थान से नहीं है बल्कि क्रेता एवं. विक्रेता के 
मिलन पर है क्योंकि पारस्परिक रूप से क्रय करने 
वाले विक्रेताओं से एक भौतिक स्थान पर मिलते हैं। 
बाज़ार शब्द का प्रयोग एक स्थान की ओर इंगित 


करता है, ऐसा सोचना ठीक नहीं है- क्रेता एवं 
विक्रेता एक-दूसो' को बिना मिले फोन, डाक अथवा 
इंटरनेट द्वारा व्यापार कर सकते हैं इंटरनेट ने एक नई 
तकनीक की व्यवस्था की है जिसके द्वारा व्यापार 
हो सकता है। वास्तविक बाज़ार ने भौतिक बाज़ार की 
हानिय़ों को दूर कर दिया है- अब क्रेता और विक्रेता 
एक दूसरे से कमी भी और कहीं पर भी ब्मुलाकात 


' कर सकते हैं। 


'आहक ... | 

ग्राहक्त अथवा क्रय करने वालों के बिना विपणन 
संभव नहीं है। ग्राहकों से तात्पर्य लोगों अथवा संगठनों 
से है जो अपनी आवश्यकताओं तथा इच्छाओं की 
संतुष्टि चाहते हैं। अपनी आवश्यकताओं और इच्छाओं - 
की संतुष्टि के लिए वे बाज्ञार में उत्पादों अथवा 


एक छोटे बुकानवार की कल्पना कीजिए- क्‍या इंटरनेट उसकी बुनिया में बाधा उत्पल्त करता है? 


हां, यह हो सकता है अगर गांव का क्रंता शहर के मूल्यों के बारे में जानकारी रखता है तो बह स्वयं से पूछ 
सकता है- अगर वह शहर में जाकर उसे प्राप्त करे तो क्या यह उसके लिए ठीक होगा?.क्या यह उसके प्रयासों 
के अनुकूल होगा कि शहर में जाकर चीजों को प्राप्त करे और गांव में एक छोटे-सी पान की दुकान का प्रयोग... 
न करे। जहां उसे थोड़े से पैसे एक शैंपू के पाउच पर या केचअप पर मिलते हैं। लेकिन अगर क्रेता यह समझता 
है कि शहर में जाना उचित नहीं है तो वह नहीं जाएगा- कया लोग व्यापार से अलग हो जाएंगे? नहीं, वे अलग 
नहीं होगें अगर जितना मूल्य वे लेते हैं वह सूचना प्रबंधक के लिए पर्याप्त है। 

चेन की प्रक्रिया में यह दुखमय है। मध्यस्थों के असंतोष के बावजूद, सूचना युग में थोक व्यापार के बाज़ार 
में बहुत ही परिवर्तन हो रहा है; उदाहरण के लिए, मछली मारने वाली नौकाएं केरल में सेलफोन का प्रयोग मूल्यों * 
के नियंत्रण एवं तुलना के लिए प्रयोग करती हैं। यह सब ताकतों में भारी परिवर्तन है यह सेलफोन ही या इंटरनेट 
एंक ही चीज है वे इसकी सहायता से अब संप्रेक्षण कर सकते हैं- ऐसा क्यों है कि बहुत क्रांति हो रही है? ऐसा 
इसलिए कि अब सूचना को दूसरी जगह भेजना कठिन नहीं है। 
रे इलेक्ट्रॉनिक्स एक डिस्ट्रीब्यूटर था तथा 998 में यह सामान्य निष्कर्ष निंकला कि सभी डिस्ट्रीब्यूटर प्राय 
मृत हो गए हैं। ऐरो जिंदा है और कार्य कर रहा है ऐसा कैसे हुआ? यह इसलिए कि कंपनी मूल्य वृद्धि कार्यो 
को अधिक प्रोत्साहन देती थी जो कि इंटरनेट पर आधारित कंपनियां ग्राहकों को यह सुविधा नहीं देती थी। ऐरे 
ने अपने व्यापार में इंटरनेट की सुविधा लगाई-इस प्रकार इंटरनेट की उपयोगिता. बढ़ी परंतु क्या यह एक नया तरीका 
है कारखानों के कार्यों को करने के लिए- नहीं यह एक नया तरीका है। वर्तमान कंपनियों के ग्राहकों के साथ 


'. व्यापार करने का। 


स्रोत : इंडियन मैनेजमेंट 
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सेवाओं को क्रय करने के लिए जाते हैं- ग्राहक शब्द 


. का प्रयोग विभिन्‍न रूपों में भी किया जा सकता है। 
उदाहरण के लिए, पुरुष अथवा महिला ग्राहक 
नाबालिग ग्राहक या किशोर ग्राहक अथवा वृद्ध 
ग्राहकं। कभी-कभी बहुत से पैसे वाला ग्राहक, पैसे 
वाला ग्राहक, मध्यम श्रेणी का ग्राहक्त और अल्प 


आय का ग्राहक भी बाज़ार में दिखाई पड़ते हें. 


आहकों को उनके थर्म, स्थान तथा व्यक्तित्व के गुण 

. के आधार पर भी देखा जा सकता है! 
फिर भी महत्त्वपूर्ण बात यह है कि यह स्पष्ट 
रूप से समझ लेना चाहिए कि ग्राहक बाज़ार के 
लिए बहुत ही महत्त्वपूर्ण हें क्योंकि बिना ग्राहक के 
कोई बाज्ञार संभव नहीं हे- ग्राहक अपनी 


आवश्यकताओं एवं इच्छाओं को बाज़ार से ही संतुष्ट 
करते हैं। बेचने वाला इन इच्छाओं एवं आवश्यकताओं 
को पूरा करके सफलता प्राप्त करता है। आवश्यकताएं 
मानवीय जीवन के अस्तित्व एवं निर्वाह के लिए 
अत्यंत आवश्यक हैं, मानव जीवन की मूलभूत 
जरूरतें हैं। उदाहरण के लिए, हमें खाना, आश्रय 
तथा कपड़ों की आवश्यकता जीवन निर्वाह के लिए 
होती है। दूसरी आवश्यकताओं में मनोरंजन, दूसरों 
द्वारा सम्मान, दोस्ती आदि शामिल हैं।-आवश्यकता 


जीवन निर्वाह के लिए होती है। आवश्यकताएं अपनी 


महत्त्व के आधार पर भिन्न-भिन्न होती हैं। एक बार 
जब मूलभूत आवश्यकताओं की संतुष्टि हो जाती है 
तो मनुष्य अन्य कम महत्त्व वाली आवश्यकताओं 


ग्राहकों का प्रबंध . . 


आई.सी,आई.सी,आई. बैंक का उदाहरण लीजिए। जिसमें अपना सी.आर.एम. कार्यक्रम दो वर्ष पहले शुरू किया। 
प्रारंभ में यह फुटकर व्यापारी समूह द्वारा किया गया। इसके पीछे विचार ग्रह था कि ग्राहकों से संबंधित आंकड़ों 
का प्रयोग फुटकर व्यापारियों के लिए किया जाए और सेवा 'के स्तर तथा ब्रिक्री स्तर में विकास करना बैंक की 
निश्चित की गई व्यापारिक नीति ने बैंक को अपने बहुत से ग्राहकों से संबंध बनाने में सहायता की ताकि आज 
आई.सी.आई सी.आई. अपनी नीतियों से ग्राहकों को हित में ध्यान रखकरे बनाती है न कि पहले वह एक मात्र 


चलन में आने वाले खातों को ध्यान में रखकर। 


इस कार्यक्रम से यह भी “संभव हुआ कि सही ग्राहकों 'की. समस्याओं का तुरंत ज्ञान हो जाता था तथा उन 
समस्याओं का समाधान भी समय पर किया जा सके, चाहे वह समस्या अनुरोध की हो या शिकायत को।" इससे 
कुछ शिकायतें आने कम हुई तथा प्रतिक्रिया में भी सहायता मिली। आई:सी.आई,सी,आई, के लिए नए ग्राहकों से 
संबंध प्रत्यक्ष रूप से नए माध्यम जैसे इंटरनेट अथवा मिलने के स्थान बनाने का. कार्य चुनौतीपूर्ण था और इसने 
सी.आर.एम. कार्यक्रम इस आवश्यकता की पूर्ति के लिए चुना। 
उसी तरह एच.एस.बी.सी. में प्रशिक्षण वार्षिक रूप में लगातार चलता रहता है। प्रत्येक वर्ष क्लास रूप में 
* प्रशिक्षण का कार्य बैंक करती है और शखा प्रबंधक तथा टीम मैनेजर के स्तर पर कर्मचारियों को शिक्षित किया 
जाता है। जहां पर ग्राहकों की सूचनाएं तथा .बिक्री की विवरण होता है वहां रोज काफी भीड़ रहती है। सप्ताह 
“में एक बार टीम लीडर आपस में विचारों का आदान-प्रदान करते हैं। कुछ ऐसे अवसर भी आए, हैं जहां ग्राहकों 
का नकारात्मक रूप प्राप्त हुआ है जिससे बैंक का अपना उत्पाद देने में फेरबदल करने में सहायता मिली है। 
सभी व्यवसाय ग्राहकों से अच्छा संबंध बनाकर कार्य करमा चाहती है। ज़हां भी आप जाएं अगर व्यवित 
आपसे अपनी समस्याओं के- बारे कहता है- विक्रय प्रतिनिधि, सहायता करने वाले तकनीकी व्यक्ति, सेवाएं प्रदान 
करने वाले तकनीकी व्यक्ति, वह आपको अच्छी सेवाए प्रदान करने के लिए प्रयत्नशील रहेंगे। इससे ग्राहकों की 
संतुष्टि में वृद्धि होती है, इससे निष्ठा में वृद्धि होती है, तथा यह लाभदायक भी होता है, जब तक प्राप्त किया 


. गया पुरस्कार प्रयासों की तुलना में अधिक होता है। 


हक . स्रोत: इंडियन मैनेजमेंट 
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की संतुष्टि का प्रयास करता है। इच्छा से हो 
संबंधित एक विचारधारा की आवश्यकता है। 

कुछ लोग इन दोनों भागों को पर्यायवाची मानते हैं 
परंतु यह ठीक नहीं है। आवश्यकताएं ही इच्छाओं का 
सृजन करती है। आवश्यकताएं मूलभूत एवं साधारण 
होती हैं जबकि इच्छाएं स्पष्ट रूप से संतुष्ट करने वाली 
हैं। उदाहरण के लिए, एक-व्यक्ति खाने की आवश्यकता 
महसूस कर सकता है परंतु जब वह डोसा या हैंवरंगर 
की इच्छा करता है तो उसकी आवश्यकता इच्छा में 
बदल जाती है उसी तंरह हमें मनोरंजन की आवश्यकता 
होती है परंतु जब मनोरंजन के कई तरीके सिनेमा 
संगीत नाटक ,डिस्को अथवा संगीत समारोह का प्रयोग 
होता है तो इसे इच्छा कहते हैं इस तरह लोग एक ही 
तरह की आवश्यकता के लिए अन्य विभिन्‍न उद्देश्यों 
की आवश्यकता महंसूस करते हैं ताकि उनकी इच्छाएं 
पूर्ण हो सके। उदाहरण के लिए, एक दक्षिण भारतीय 
निवासी खाने की आवश्यकता महसूस करता है परंतु 
एक डोसा की इच्छा एक बंगाली मछली और चावल 
की और एक उत्तर भारतीय निवासी छोले-भटूरे की 
इच्छा जाहिर कर सकता है, एक ग्राहक क्या चाहता है। 
यह उसके साप्ताजिक शर्तों, जिसमें वह रहता है, पर 
निर्भर करता है। सामाजिक भिन्‍नता के कारण एक ही 
मूलभूत आवश्यकता की संतुष्टि के लिए ग्राहक 
भिन्न-भिन्न तरीकों का प्रयोग अपनी इच्छाओं की पूर्ति 
के लिए करता है। 


बिक्रयंकर्ता 


अगर ग्राहक संतुष्टि को खोजने वाला है, तो विक्रेता 
संतुष्टि को देने, वाला है। मैकडोनाल्‍ड तथा टाइटन 
जैसे व्यावसायिक संगठन विक्रेता हैं। मैकडोनाल्‍ड 
ग्राहकों के खाने की आवश्यकता विभिन्‍न प्रकार के 
"फास्ट फूड' को उपलब्ध क्रराकर करता है। टाइटन 
कंपनी ग्राहकों को समय का बोध कराने के लिए 


तरह-तरह की घड़ियों की व्यवस्था करती है साधारणतया 
वस्तु को अथवा सेवाओं को उपलब्ध कराने वाला 
विक्रेता कहलाता है। विक्रेता अथवा बेचने वाला एक 
ही है, का अध्ययन आगे आने वाले वर्गों में किया 
जाएगा परंतु सरलता के दृष्टि से यह आवश्यक है कि 


इसे समझा जाए कि बाज़ार में ग्राहक के अलावा दूसरा 


अस्तित्व विक्रेता का है। विक्रय करने वाला अथवा 
विक्रेता ग्राहकों को भिन्न-भिन्न प्रकार के अस्तित्वों की 
व्यवस्था करता है उदाहरण के लिए, हिंदुस्तान लीवर, 
जो लक्स, रिन, सर्फ, ब्रीज फेयर एंड लवली जैसे 
उत्पादों को उपलब्ध करता है उन्हें चीजों का, विक्रेता 
कहा जा सकता है क्योंकि उनके दूवारा प्रदान की जाने 
वाली वस्तुएं अधिकांश रूप से भौतिक होती हैं परंतु 
स्ट्रेट बैंक, सीटी बैंक, पंजाब नेशनल बैंक और इंडियन 
एयर लाइंस अपने ग्राहकों को कोई भौतिक वस्तुओं को 
नहीं देती है। वे ग्राहकों को सेवाएं प्रदान करती हैं, 
इसलिए इन्हें सेवा देने वाली विक्रेता कहा जाता है। 
अन्य प्रकार के विक्रेता अनुभवों को प्रदान करते हैं. . 
(वॉल्ट डिस्नी, बारिस्टा और अनुपम पी वी आर)- 
स्थानों (पर्यटक स्थानों, जैसे- थाइलैंड, मलेशिया या 
खजुराहो) एक विक्रय करने वाला अथवा विक्रेता का 
मूलभूत कार्य यह है कि वह उत्पादों अथवा सेवाओं को 
विक्रय स्थान पर ले आता है ताकि संभावित ग्राहकों से 
लेन-देन की यथार्थता हो सके। जब देने वाले और लेने 
वाले के बीच संभावित लेन-देन पूर्ण होता है तो मूल्यों 


: का आदान-प्रदान होता है। मूल्यों का आदान-प्रदान 


विपणन का मूलभूत आधार है। | 
दूसरे शब्दों में, विक्रेता एक व्यक्ति अथवा 
संगठन हो सकता है जो उत्पादों अथवा सेवाओं को 
उपलब्ध करता है और ग्राहकों को उनकी आवश्यकताओं, - 
इच्छाओं क़ी पूर्ति के लिए उन्हें सेवाओं अथवा 
उत्पादों को प्रदान करता है। विक्रेता की सफलता 
ग्राहकों के प्रतिवेदन के निष्कर्ष पर निर्भर करता है 
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एक बाज़ार को सफल तभी कहा जा सकता है जब 
ग्राहक उत्पादों अथवा सेवाओं की क्रय करें जो 
विक्रेता उन्हें उपलब्ध कराते हैं। 


,विषण्न हा 
सामाजिक एवं प्रबंध की दृष्टि से विपणन की धारणा 
का अवलोकन किया जा सकता है। बहुत ही साध 
रण भाषा में विषणन को लेन-देन के विनिमय की 
क्रिया कहते हैं जो विक्रेता एवं क्रेता के बीच होती 
है। इन लेन-देनों के दूबारा दोनों पक्ष जो चाहते हैं 
वे करते हैं, एक विनियम को बिपणन विनिमय होने 
के लिए यह आवश्यक है कि यह इच्छा पूर्वक 
किया जाए अर्थात्‌ किसी तरह न तो शक्ति का प्रयोग 
किया जाए और न कोई पक्ष किसी प्रकार का गोल 
माल करे। फिलिप्स कोटला ने विपणन की परिभाषा 
निम्न रूप से की है 

“विपणन एक सामाजिक प्रक्रिया हैं जिसके द्वारां 
व्यक्ति या समूह अपनी आवश्यकताओं अथवा इच्छाओं 
की प्राप्ति स्वतंत्रतापूर्वक उत्पादों एवं सेवाओं के सृजन 
एवं विनिमय से मूल्य के रूप में, दूसरों से प्राप्त करते 
हैं” विपणन विनिमय से दोनों पक्षों को लाभ होता है 
किसी भी स्वतंत्र विनिमय को पूरा होने के लिए यह 
महत्त्वपूर्ण है कि दूसरा पक्ष बनाने एवं देने के रूप में 
मूल्यांकित करता है। एक विपणन विनिमय को कार्य 
रूप में लाने के लिए निम्न तत्त्व महत्त्वपूर्ण हैं- 

(0) कम से कम दो पक्षों की उपस्थिति-क्रेता एवं 
विक्रेता अथवा ग्राहक और विक्रेता अथवा देने 
वाला और लेने वाला। 

(7) दोनों पक्षों के पास कुछ होना चाहिए जो दोनों 
के लिए मूल्यवान हो। 


(श) प्रत्येक पक्ष संप्रेक्षण एवं सुपुर्दगी के योग्य हो। 

क्योंकि लेन-देन स्वभाव में ऐच्छिक है, विक्रेता 
को ग्राहकों की आवश्यकताओं को तालाश करने में 
काफी परिश्रम करना पड़ता है ताकि बे उत्पादों एवं 
सेवाओं का विकास उनकी संतुष्टि के लिए कर 
सके। जब उत्पाद अथवा सेवाओं का सृजन ग्राहकों 
की आवश्यकताओं के अनुसार किया जाता है तो 
ग्राहकों के रहन-सहन के स्तर में वृद्धि होती है। 
उदाहरण के लिए, ग्राहक टेलीविजन, रेफ्रिजरेटर, कार 
सेल फोन, जूते धूप के चश्में आदि के प्रयोग का 
आनन्द लेना चाहेंगे क्योंकि कुछ विक्रेता उनकी 
आवश्यकताओं की पहचान कर लेंगे और उत्पादों का 
विकास इस प्रकार करेंगे जिससे उन्हें संतोष प्राप्त हो 
सके। कल्पना कीजिए इन उत्पादों के अभाव में हमारा 
जीवन कैसा होगा? ग्राहकों की आवश्यकताओं और 
इच्छाओं की पहचान की प्रक्रिया और उनके प्रति- 
पुनरावृत्ति से विक्रेता एक अच्छे जीवन स्तर की 
सुपुर्दगी करते हें। ह 

प्रबंध की दृष्टि से विपणन एक़ प्रक्रिया है 
जिसके अंतर्गत विक्रेता की आवश्यकताओं का उत्पाद 
एवं सेवा की दृष्टि से मिलान करके उनकी संतुष्टि 
एक लाभ के लिए करता है। इसके अंतर्गत बहुत सी 
व्यापारिक क्रिया का सृजन होता है जिससे ग्राहकों को 
उत्पादों एवं सेवाओं से संतुष्ट किया जाए। ध्यान देने 
योग्य बात है कि सभी फर्म ग्राहकों की आवश्यकताओं 
एवं इच्छाओं का मिलान नहीं करती है बल्कि वे 
दूसरा भी कार्य करती है। विपणन की विचारधारा में 
ग्राहक क्‍या चाहंता है उसे उपलब्ध कराना अथवा क्‍या 
बिकेगा उसको बनाना ही सम्मिलित है। 





(0) दोनों पक्ष प्रस्ताव को स्वीकार अथवा अस्वीकार व्यावसायिक भा: 


करने के लिए स्वतंत्र हो। 
(५) प्रत्येक पक्ष दूसरों के साथ काम करने में इच्छुक हो 


विपणन का मुख्य बिंदु विक्रेताओं ण्‌वं ग्राहकों के 
बीच मूल्यों का विनिमय है। विक्रेता संभावित विनिमय 
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की यथार्थता को प्राप्त करना चाहते हैं ताकि वे अपने 
विक्रय एवं लाभ के उद्देश्य की प्राप्ति कर सके। 
इसे प्राप्त करने के लिए फर्म को बहुत से कार्य करने 
पड़ते हैं उन क्रियाओं के अंतर्गत उत्पादों एवं सेवाओं 
का विचार एवं उनका सृजन उनका मूल्य निर्धारण 
उनका विकास ' एवं विपणन शामिल है। ये सब 
क्रियाएं एक प्रस्ताव का सृजन करती है जो विक्रेता 
अथवा फर्म ग्राहकों से अथवा बाज़ार से करता है, 
ताकि एक संभावित ग्राहक से विनिमय की यथार्थता 
प्राप्त कर॑ सके। यहां यह समझना आवश्यक है, कि 
एक फर्ज इन क्रियाओं के समीप केसे जाती है अर्थात 
फर्म के प्रयास को प्रस्ताव, सृजन तथा बाज़ार के 
विचारों के आदान-प्रदान से कैसे दिशा निर्देश मिलता 
है। विपणन के प्रयास में सभी फर्म एक ही विचार 
अथवा दर्शन द्वारा दिशा निर्देश नहीं प्राप्त करते हैं। 
विपणन के प्रयास बहुत से दर्शनों द्वारा प्रभावित होते 
हैं; जैसे- उत्पादन की धारणा, उत्पाद की धारणा, 
विक्रय की धारणा, बेचने की धारणा आदि। 


उत्पादन धारणा' 


कुछ फर्मों का यह विश्वास है कि संभावित विनिमय 
तभी संभव हो सकता है जब उत्पाद अधिक खर्चीला 
न हो ओर अच्छी तरह उपलब्ध हो। यह' विचार 
उत्पादन की धारणा का रहस्य है। वे फर्म जो उत्पादन 
की धारणा को मानते हैं ऐसा प्रयास करते हैं कि 
उनके उत्पाद कम खर्च वाले हों और बाज़ार में अच्छी 
मात्रा में उपलब्ध हो इस धारणा से बाज़ार में विपणन 
के प्रयासों में सफलता मिलती है। जहां ग्राहक अपनी 
आवश्यकताओं के मूलभूत हल की तलाश करते हैं 
और उपलब्धता के आधार पर नियंत्रित होते हैं - इस 
प्रकार फर्म जो उत्पादन की धारणा पर चलती है यह 
अपना मुख्य बिंदु अधिक उत्पादन और वितरण द्वारा 
लागत कम करते हैं। उस धारणा की सबसे मुख्य 


कमी यह है कि ग्राहक कभी-कभी कम खर्च वाले 
और उपलब्ध उत्पादों का क्रय नहीं करते हैं। 


उत्पाद धारणा 


उत्पाद धारणा इस बात को प्रस्तावित करता है कि 
व्यवसाय के उद्देश्य की प्राप्ति उन उत्पादों को बनाने 
में है जो उच्च गुणवत्ता की हो अर्थात ग्राहक उच्च गुण 
वाले उत्पादों को पसंद करते हैं। फर्म जो इस धारणा को 
मानते. हैं वे अपने प्रयासों को उच्चत्तरीय उत्पादों को 
बनाने में तथा समय-समय पर उनमें परिवर्तन करने में 
लगाते हैं। यह सत्य है कि ग्राहक उच्च गुण वाली 
वस्तुओं को क्रय करना चाहते हैं। लेकिन तभी जब उन्हें 
उनकी आवश्यकता होती है। केवल अच्छा उत्पादन 
होने के कारण ग्राहक उसे क्रय नहीं करते हैं उदाहरण 
के लिए, एक ग्राहक जिसके पास काले बाल हैं। एक 
अच्छी गुण वाली डाई को क्रय नहीं करेंगे उसी तरह 
एक बहुत ही अच्छे चूहेदानी का कोई बाज़ार नहीं होगा 
अगर चूहों के पकड़ने की समस्या ही न हो। इस प्रकार 


-: ,. ; विकसित गुण वाली वस्तुएं विषणन की सफलता का 


मार्ग सर्वदा नहीं हो सकती। 


ब्रिक्रय धारणा 


कुछ फर्म अपने प्रयासों को विक्रय धारणा से संगठित 
करती है। कहा जाता है कि ग्राहक अगर अकेला है तो 
यह किसी फर्म के उत्पाद को क्रय नहीं करेगा अथवा 
अधिक क्रय नहीं करेगा। अर्थात्‌ एक ग्राहक को एक 
उत्पाद खरीदने के लिए उसे मनबाना होगा, प्रलोभन देना 
होगा. तथा आकर्षित करना होगा। इसलिए फर्म की 
आक्रामक विक्रय के तरीकों एवं प्रोत्साहन के तरीकों को 
अपनाना होगा ताकि ग्राहकों को जो माल दिया जाए उसे 
वे क्रय करें। इस धारणा की भौत्तिक कल्पना यह है कि 
ग्राहकों को प्रलोभित किया जाए, उन्हें फुसलाया जाए 
तथा विश्वास दिलाया जाए ताकि वे क्रय करने में रूचि 
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लें अर्थात्‌ फर्म ग्राहकों को उन चीजों को क्रय करने के 
लिए तैयार कर सकती है जिसकी उन्हें खरीदने की इच्छा 


नहीं है। फर्म; जो विक्रय धारणा को मानती है विज्ञापन 


की शक्ति पर विश्वास रखती है तथा अन्य ऐसे तरीकों 
पर जिसके द्वारा आ्रहक प्रभावित किए जा सकें। 

विक्रय धारणा को एक कथन में कहा जा सकंता 
है “विक्रय जो आपके पास है”” इस प्रकार इस 
धारणा के अंतर्गत मुख्य बिंदु यह होता है कि उत्पादों 
को किसी भी तरीके से ग्राहकों के पास पहुंचाया जाए। 
विक्रेता का मुख्य उद्देश्य यह होता है कि किसी भी 
तरह उत्पादों को नकदी में बदला जा सके। घर-घर 
जाकर बेचने वाले सेल्समैन या काउंटर सेल्समैन इस 
धारणा के तहत काम करते हैं और बहुत से तरीकों 
का प्रयोग करके ग्राहकों को माल के क्रय करने के 
लिए प्रयास करते हैं। वे इस ध्येय से काम करते हैं 
कि किसी भी तरह ग्राहकों को माल खरीदने के लिए 
तैयार करें। विक्रय क्रय करने वालों की हेरा फेरी पर 
निर्भर हैं। यह ध्यान में रखने आवश्यक है कि सभी 
क्रेता हेरा फेरी नहीं कर सकते और एक क्रेता अधिक 
समय तक हेरा फेरी नहीं कर सकता। एक ग्राहक 
अगर एक बार गलती से प्रलोभित हो जाता है तो वह 
फर्म की छवि को गलत-शब्दों का प्रयोग करके खराब 
कर सकता है जिससे फर्म की विक्रय के सभी 
अवसर समाप्त हो जाएंगे और वह बंद हो जाएगी। 
विक्रय अल्प समय में ही सफल हो सकती है, 
दीर्घकाल में नहीं। इस पृष्ठभूमि के तहत विपणन की 
धारणा अस्तित्व में आई ताकि दीर्घकाल तक स्थायित्व 
- बना रहे। 


विक्रय 
« यह ग्राहकों की आवश्यकता से 
प्रारंभ होती है। 
* इसमें ग्राहकों की संतुष्टि अपेक्षित है। 
* इसमें केंद्र दीर्घकालीन होता है। 


'विपणन धारणा 


विपणन धारणा इस बात का संकेत करती है कि. फर्म 
अपने लक्ष्यों की प्राप्ति, एक चुने हुए बाज़ार में ग्राहकों 
की आवश्यकताओं को पहचानकर और उनकी संतुष्टि 
प्रतिदवंदियों की तुलना में अच्छी तरह करके, कर 
सकती है। इससे यह निश्चित होता है कि फर्म उत्पादों 
और सेवाओं को इस प्रकार विकसित करे जिसे ग्राहकों 
की जरूरत हो ऐसा नहीं कि फर्म क्या बना सकती है? 
ग्राहकों की संतुष्टि फर्म के उद्देश्य की प्राप्ति के लिए 
पूर्व अवधारणा अथवा पूर्व-शर्त है। फर्म, जो विपणन 
धारणा को मानते हैं, वे कभी यह प्रयास नहीं करेंगे कि 


'एक चौकोर कीले को एक गोल छिद्र में डाला जाए 


बल्कि वे कौले को छिद्र के हिसाब से विकसित करेंगे 
ताकि उसे ठीक से लगाने के प्रयास न करना पड़े। दूसरे 
शब्दों में, फर्म पहले आवश्यकताओं का पता लगाती है 
और तब उन्हें पूरा करती है। एक फर्म उत्पाद अथवा 
सेवाएं जो वह बाज़ार में बेचना चाहती है बाज़ार की 
आवश्यकताओं के अनुसार ही बाज़ार में आते हैं। जो 
वह बना सकते हैं उसे नहीं बेचते बल्कि जो बेच सकते 
हैं उसे बनाते हैं। विषणन धारणा के निम्न स्तंभ हैं; 

0) बाज्ञार अथवा ग्राहकों का पता लगाना जिन्हें 
विपणन के प्रयासों का लक्ष्य बनाया जा सके। 
लक्ष्य वाले बाज़ार में ग्राहकों की आवश्यकताओं 
एवं इच्छाओं को समझना। 
लक्ष्य वाले बाज़ार की आवश्यकताओं की 
संतुष्टि के लिए उत्पादों अथवा सेवाओं का 
विकास करना। 


() 


(7) 


बेचना 
« यह विक्रेता को आवश्यकता से 
प्रारंभ होती है। 
« इसमें विक्रेता की संतुष्टि अपेक्षित है। 
« इसमें केंद्र अल्प समय के लिए होता है। 
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(0) प्रतियोगियों की तुलना में लक्ष्य वाले बाज़ार की 
आवश्यकताओं को अच्छी तरह संतुष्ट करना। ' 

(/) ये सब कार्य, लाभ की दृष्टि से करना! 

ये फर्म जो विपणन धारणा को अपनाती हैं, बाज़ार 
के स्थिति निर्धारण का विकास करती हैं। ग्राहक और 
प्रतियोगी बाज़ार की दो प्रभावशाली शक्तियां हैं इस 
कारण विपणन वाली फर्म ग्राहकों पर लगातार नजर 
रखती हैं ताकि होने वाले परिवर्तनों, जिससे ग्राहकों की 


आवश्यकताएं प्रभावित होती हैं, का आसानी से पता 


लगाया जाए, इसे ग्राहकों की स्थिति निर्धारण कहते हैं। 
इससे उत्पादों अथवा सेवाओं को, ग्राहकों फी 
आवश्यकतानुसार चलते हुए आधार पर, आकार प्रदान 
करने में सहायता मिलती है। परंतु ग्राहकों की इच्छानुसार 
विक्रय करना पर्याप्त नहीं क्योंकि किसी भी बाज्ञार में 
ताकतवर शक्ति के रूप में एक दूसरी ताकतवर शक्ति 
प्रतिस्पर्धा है- प्रतियोगी भी उन्हीं ग्राहकों का पीछा कर 
सकते हैं जिन्हें एक फर्म संतुष्ट करने का लक्ष्य रखती 
है ऐसी स्थिति में केवल ग्राहकों की आवश्यकताओं का 
ध्यान रखना पर्याप्त नहीं है। फर्म को प्रतियोगियों की 
तुलना में ग्राहकों की संतुष्टि के लिए अच्छा होना 
पड़ेगा। प्रतियोगियों के ऊपर लगातार -ध्यान रखना 
प्रतियोगी का स्थिति निर्धारण कहलाता है। इंससे 
प्रतियोगियों को प्रतिस्पर्धा से बाहर रखने में सहायता 
मिलती है। 


सामाजिक विपणन धारणा... हक ० अस्तित्व उपभोक्ताओं द्वारा प्रयोग .की जाने वाली 


एक व्यवसाय के स्थिति निर्धारण में विंपणन धारणा 
. का अच्छा दर्शन है। इसकी महत्ता इसकी योग्यता 
में है जिससे एक फर्म को प्रतिस्पर्धा युक्त बाज़ार में 
सफलता मिलती है। इसलिए उद्यमी विपणन धारणा 
को मानने के लिए प्रेरित किए जाते हैं। परंतु विपणन 
धारणा की महत्ता के बावजूद इसकी आलोचना उन 


लोगों द्वार की जाती है जो समाज एवं वातावरण में. 


अभिरुचि रखते हैं उनका कहना है कि आंख मूंदकर 


' ग्राहकों की संतुष्टि के लक्ष्य को ध्यान में रखने 


से-ग्राहकों की आवश्यकताओं को पहचानाना एवं 
उसे पूरा करना- बहुत-सी सामाजिक एवं पर्यावरण 


. संबंधी बुसई आ जाती है। इनके अंतर्गत पर्यावरण, 
* मिट्टी के साधनों का लुटना, बहुत-सी जातियों का 


समापन, दवा का दुरुपयोग आदि आती है। इस 
कारण विपणन धारणा के अंतर्गत आवश्यकता संतुष्टि 
की प्रक्रिया में सामाजिक उद्देश्य का होना जरूरी 
है। अर्थात फर्म विपणन कौ क्रिया इस प्रकार करें 
कि सामाजिक अस्तित्व में वृद्धि हो। विपणन के 
सामाजिक, नैतिक और इकोलौजिकल भाग पर ध्यान 
देना आवश्यक है। 


विपणन प्रबंध 


जैसा कि पिछले भागों में विवेचना की'गई है कि 
विपणन धारणा एक दर्शन है जो उपभोक्ताओं की 
महत्त्व को दर्शाती है यह ग्राहकों को एक ऐसा केंद्र 
बिंदु मानती है कि उसके चारों तरफ संपूर्ण व्यापारिक 
क्रियाएं संगठित एवं संचालित की जाती हैं दूसरे 
शब्दों में, सभी व्यापारिक निर्णय और कार्य का 
संपादन व्यापारिक क्रियाओं का उपभोक्ताओं पर 
क्यां प्रभाव डालेगा को ध्यान में रखकर किया जाना 
आवश्यक है। । 

यह बात तक॑युक्त एवं प्रशंसनीय है कि व्यापार का 


वस्तुओं अथवा सेवाओं के सृजन से है। ग्राहक व्यापार के , 


अस्तित्व के मूल कारण हैं जब विपणन को एक संयुक्त 


दर्शन के रूप में स्वीकार किया जा चुका है तो विपणन . 
व्यापार के निर्देशन एवं मुख्य कार्यों का निर्धारण करता 


. है यह व्यवसाय के संपूर्ण साधनों को बनाने का आधार 


है बाज़ार की आवश्यकताओं एवं अवसरों के आधार पर 
सभी महत्त्वपूर्ण क्रियाओं का सृजन एवं संचालन होता है। - 


70 
व्यवसाय अध्ययन 


एक व्यवस्ताय में विपणन प्रबंधन के क्‍या मुख्य 
उद्देश्य हैं ? विपणन प्रबंध क्या और कैसे चाहता है? 
विपणन प्रबंध का व्यापार में विवेचनात्मक उद्देश्य 
निम्न है- साधनों को गतिमान करना और निर्देश देना 
कि बाज़ार के अवसरों को पूंजीकरण ग्राहकों की 
आवश्यकताओं और इच्छाओं को पूरा करके किया जा 
सके। दूसरा कंपनी. प्रबंधन एवं कर्मचारियों को ग्राहकों 
की स्थितिकरण एवं सोच के आधार पर एक रंग से 
रंगना। यह इसलिए कि ग्राहक व्यापार का मुख्य अंग है 
यह एक केंद्रबिंदु है जिसके चारों तरफ विपणन तथा 
अन्य व्यापारिक क्रियाएं घूमती रहती हैं। विपणन प्रबंध 
विपणन को एक संयुक्त जीवन स्तर के रूप में तथा 
व्यापार के संगठन एवं क्रियान्वयन में एक दर्शन के रूप 
में प्रस्तुत करता है यह ग्राहकों के विभिन्‍न उपभोग संबंधी 
समस्याओं को फर्म के उद्देश्यों के अनुसार समाधान 
करने का प्रयास कंरता है।. 

जब व्यापार विपणन के सिंद्धांत के अनुसार 
चलता है तो नवीनीकरण विपणन प्रबंधन एक महत्त्वपूर्ण 
हिंस्सा बन जाता है। ऐसा इसलिएं होता है कि बाज़ार 


की प्रतिस्पर्धाओं को स्वीकार करना तथा व्यापारिक 
अवसरों को अपने अनुकूल बनाने के लिए उत्पाद 
उनके तरीकों का एक संगठन में नियोजित नवीनीकरण 
की आवश्यकता होती है। नियोजित नवीनीकरण एक 
आधुनिक विपणन धारणा के लिए अत्यंत महत्त्वपूर्ण 
है। जहां पर नवीनीकरण नहीं है वहां व्यापार का 
अस्तित्व नहीं होता है व्यापार जो नवीनीकरण को नहीं 
अपनाते हैं बे परिवर्तन के शिकार हो जाते हैं उदाहरण 
के लिए मर्फी अथवा टेलीविस्टा जैसी कंपनियां 
बाज़ार से हट गई क्योंकि इन कंपनियों ने ग्राहकों की 
बदलती हुई आवश्यकंताओं को ध्यान में नहीं रखा 
और न उन्हें समझा और ग्राहकों की इच्छाओं के 
अनुरूप कार्य नहीं किया। 

एक स्थिर व्यापार बदलते हुए व्यापारिक वातावरण 
में शिथिल हो जाते हैं और पूर्ण रूप से मूल्यहीन हो जाते 
हैं, क्योंकि उनके उत्पादों अथवा सेवाओं की मांग 
समाप्त हो जाती है अथवा नए व्यवसायी उच्चस्तरीय 
चीज़ों को बाज़ार में ले आते हैं कंपनियां जो हाथ से 
प्रयोग किए जाने वाली टाइपराइटर बनाती थी वे समाप्त 


बाज़ार में अंश बनाए रखना 


. पैरीवेयर क, ने आवश्यकता के आधार पर स्वास्थ्य संबंधी शीशे के सामानों को बनाने एवं विक्रय में बाज़ार _ 

* को नेतृत्व प्रदान किया है। संगठित भागों के बाज़ार में छोटे से प्रवेश के साथ पेरीवेग्र डिविजन ने.इस बात का 
दावा किया है कि इसने बाज़ार का नेतृत्व संभाला है। बाज़ार पारिवारिक व्यापार के लिए आसान काम नहीं है 
पैरीव्रेयर ने दो तरह परिवर्तन किया। पुराने तरह के फैशन के उत्पादों को नए स्वास्थ्यवर्धक उत्पादों में लाना और 
सफाई के क्षेत्र में उत्पादों का निर्माण करना इससे महत्त्वपूर्ण परिवर्तन यह हैं क्रि इसके पारिवारिक व्यापार को 


एक पेशेवर संगठन में परिवर्तित करना। 


केंद्रों करे एक सर्विस नेटवर्क की स्थापना की गई जो ना सिर्फ उत्पाद रेंज बल्कि बाथरूम की समस्त समस्याओं 
का समाधान करती है। यह व्यूह. रचना बढ़ते हुए बाथरूम परिष्करण भांग को व्यक्त करती हैं जो 30 प्रतिशत . 


प्रतिवर्ष की दर से बढ़ता हुआ अनुमानित है। “ 


स्रोत: बिजनेस वर्ल्ड 


१ 
विपणन प्रबंध 


होने लगी क्योंकि व्यापारिक वातावरण में आने वाले 
परिवर्तनों की इन कंपनियों ने नहीं समझा और उनके 
प्रति अपने उत्पादों में उचित नवीनीकरण नहीं ला पाए। 
अमेरिकन कार के. फोर्ड तथा जनरल मोटर ने सन्रहवीं 
शताब्दी में काफी कठिनाईयों का अनुभव किया 
क्योंकि उन कपनियों ने ग्राहकों की छोटी कार के लिए 
आवश्यकताओं को ध्यान में नहीं रखा क्योंकि तेल के 
दामों में वृद्धि हो रही थी इसलिए यह आवश्यक है कि 
विपणन मैनेजर व्यापार में होने वाले परिवर्तनों को देखते 
हुए विकास के कार्यों को इस प्रकार सम्पन्न करें कि 
व्यापार में आने वाले परिवर्तनों में अवरोध को दूर कर 
सके नवीनीकरण तथा परिवर्तन किसी व्यापार के 
विपणन क्रिया के मूल चालक है। 

हमने एक विशेष रूप से विपणन विभाग स्थापित 
किया और अपने गुणवत्ता को बनाए रखा परंतु सबसे 


महत्त्वपूर्ण कदम था 900 ग्राहक सुविधा केंद्रों का . 


खोलना जहां पूरे उत्पाद के प्रकार उपलब्ध रहते थे 
और स्नानघर से संबंधित सभी उत्पाद प्राप्त किए जा 
सकते थे यह एक ऐसी रचना थी जिससे स्नानघर के 
नवीनीकरण होता है और इसमें लगभग प्रतिवर्ष 30 
प्रतिशत की वृद्धि होती है। 





विपणन प्रबंध के मुख्य उद्देश्यों को निम्न प्रकार से 
समझा जा सकता है - 

६) मांग का संजनः विपणन बहुत से तरीकों 
द्वारा मांग का सृजन करती है यह एक ऐसा सचेत 
प्रयास है जिससे ग्राहकों कीं आवश्यकताओं का ज्ञान 
होता है उत्पादक पहले पता लगाते हैं कि ग्राहक क्‍या 
चाहता है और फिर ग्राहकों की इच्छानुसार उत्पादन 
करते हैं उत्पादों एवं सेवाओं की बिक्री उचित कीमतों 
पर विभिन्‍न बाज़ारों में क्रम के अनुसार की जाती है। 
उत्पादों अथवा सेवाओं की उपयोगिता का ज्ञान ग्राहकों 


को पहले ही बता दिया जाता है। ये सब प्रयास एक 
उत्पादक को बाज़ार में अपने उत्पाद की मांग का 
सृजन करने में सहायक होते हैं। 

(४) बाज़ार का अश; एक प्रतिस्पर्धा के जगत 
में सभी व्यावसायिक संस्था बाज़ार का "एक उचित 
भाग अपने अधिकार में रखना चाहती है। विपणन एक 
इकाई को बाज़ार में अपनी स्थिति की अच्छी तरह से 
प्रदर्शित करने में सहायक होती है बहुत से प्रलोभनकारी 
तरीकों का प्रयोग उत्पाद को सर्वाप्रिय प्राप्त कराने के 
लिए किया जाता है ग्राहकों की मांग का उचित मूल्य 
तथा गुणवत्ता के संबंध में ध्यान रखा जाता है। 
आक्रामक बिक्री के तरीकों का प्रयोग किया जाता है 


- ये सब क्रियाएं एक फर्म को बाज़ार में उचित हिस्सा 


प्राप्त करने में सहायक होती हैं। 

(धं/) ख्याति ; विपणन एक फर्म को बाज़ार में 
एक निश्चित समय के अंतराल पर ख्याति बनाने में 
सहायक होती है अच्छे गुणवाले उत्पादों को एक 
उचित मूल्य पर बेचने से फर्म अपने लिए बाज़ार में 
स्थान बनाती है विपणन मुख्य रूप से फर्म की प्रतिष्ठा 
को विभिन प्रतिष्ठा निर्माण के तरीकों का प्रयोग करने 
के लिए प्रेरित करती है। उदाहरण के लिए, उत्पादों का 


- » विज्ञापन उचित मूल्य, उच्च गुण तथा सरल बाज़ार आदि 


क्रियाओं से सर्वप्रिय बनाया जा सकता है। 

(०) लाभप्रद विक्रय मात्रा उपभोक्ताओं की 
संतुष्टि दवारा: विपणन दीर्घकालीन लक्ष्यों जैसे 
लाभ, स्थायित्व तथा. विकास की प्राप्ति के लिए 
प्रयास करता है इसकी प्राप्ति ग्राहकों कीं आवश्यकताओं 
की संतुष्टि. से ही हो सकती है एक कंपनी के सभी 
मूलभूत कार्यों (जैसे उत्पादन विंत्तं, विषणन आदि)का. 
आपस में सामंजस्य करके ग्राहकों की -आवश्यकताओं 
को पूरा कंरना और लाभ कमाना है। आधुनिक 
विपणन इस प्रकार ग्राहकों से प्रारंभ होता है और 
ग्राहकों पर ही समाप्त होता है। ' 


72 
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विपणन एवं विक्रय... 


आम भाषा में लोग विपणन एवं विक्रय को एक ही 
समझते हैं परंतु ऐसा नहीं है एक विक्रेता तथा एक 
विपणन में अंतर है यह अंतर कया वे करना चाहते हैं 
और कैसे करते हैं अर्थात विक्रय का उद्देश्य वह 
, नहीं है जो एक विपणन का है और इन उद्देश्यों की 
प्रगति किन क्रियाओं द्वारा होती है उनमें भी भिन्‍नता 


है दूसरे शब्दों में विक्रय और विपणन के उद्देश्यों एवं . 


उन्हें प्राप्त करने के तरीकों में अंतर है अगर किसी को 
यह पता लगाना हो कि बाज़ार में कौन विक्रेता अथवा 
विपणन है तो उसे लक्ष्य एवं उसके प्राप्त करने के. 
तरीकों का ज्ञान आवश्यक है। 

एक विक्रेता का उद्देश्य उत्पाद अथवा सेवाओं 
को बेचने से है यह विक्रय -ग्राहकों के लिए किया 
जाता है “विक्रय के अंतर्गत उत्पादों को नगद में 
परिवर्तित किया जाता है इसलिए विक्रेता हमेशा क्रेता 
के नकदी पर ही ध्यान रखते हैं- विक्रेता का प्रारंभ 
बिंदु फैक्टरी है जो एक उत्पाद को बनाता है जिसे 
विक्रेता बेचता है इस विक्रेता के पास उत्पाद होता है 
तो उसका मुख्य ध्येय एक ऐसे संभावित क्रेता की 
तलाश होती है जिसे वह अपना उत्पाद दे सके। 
घिक्रय में पूरा ध्यान इसका रहता है कि किस प्रकार 
उत्पाद को नगद में परिवर्तित किया जाए इसलिए 
विक्रेत अल्प समय के लेन-देन पर ध्यान देता है 
अर्थात विक्रेता एक बार विक्रेय हो जाने. पर इस बात 
की परवाह नहीं करता कि क्रेता का क्‍या होगा? 
विक्रेता का लक्ष्य उसी समय पूरा हो जाता है जब 
क्रेता माल खरीद लेता है। 

विक्रेता का यह प्रयास होता है कि उसके पास जो 
है उसे बेच दिया जाए चाहे क्रेता को उसकी आवश्यकता 
हो. अथवा नहीं इस कारण विक्रय में जोर की आवश्यकता 
होती है। इस जोर का तात्पर्य है समान को क्रेता या 
बाज़ार में भेजना क्योंकि इस क्रिया में क्रेता की 


. आवश्यकताओं को ध्यान नहीं दिया जाता। कभी-कभी 


विक्रेता का क्रेता से अनबन हो जाता है। इस अनिश्चितता 
अथवा अनबन को समाप्त करने के लिए विक्रेता को 
विक्रय के प्रयास में प्रलोभन का सहारा लेना पड़ता है। 
इस प्रकार विक्रय उद्देश्य कौ प्राप्ति का मुख्य साधन 
अथवा अभाव है।.ऐसा करने में विक्रय की धारणा इससे 
दूर हो जाती है। इसका तात्पर्य यह हुआ कि विक्रय का 
प्रयास करके जो भी विक्रेता के पास है उसे या तो 
बाज़ार में या क्रेता के पास बेचना। विक्रय बेचने वाले 


'की ही प्रक्रिया है। यह विक्रेता की आवश्यकताओं पर 


ध्यान देता है, जिसका तात्पर्य उत्पाद को नगद में 
परिवर्तित करना है। 
विपणन की धारणा “विक्रय धारणा से अधिक 
है। विक्रय जो उत्पाद से प्रारंभ होती है। विपणन 
ग्राहकों एवं उनकी आवश्यकता की आधार पर शुरू 
होती है। वास्तव में विपणन एक ऐसी क्रिया है, जो 
ग्राहकों की इच्छाओं की संतुष्टि करता है यह अपने 
विषय सामग्री एवं क्षेत्र में अधिक फैला हुआ है 
विपणन उपभोक्ताओं का केंद्रबिंदु है। विपणन के 
अंतर्गत ग्राहकों की संतुष्टि का ध्यान रखो जाता है जब . 
कि विक्रेता स्वयं की संतुष्टि करता है। विपणन का 
उद्देश्य ग्राहकों की संतुष्टि है। विपणन का प्रारंभ 
ग्राहकों की इच्छाओं और आवश्यकताओं से होता है। 
ग्राहकों की संतुष्टि की प्रक्रिया में वे सब क्रियाएं 
आती हैं, जिनसे ग्राहकों की धारणा सृजन एवं संप्रेषण 


- का बोध होता है और ग्राहकों को मूल्य की सुपुर्दगी . 


होती है। विपणन से इस बात पर ध्यान दिया जाता है 
कि ग्राहक यह नहीं चाहता हैं कि आप क्या बना 
सकते. हैं-- उसका मतलब यह हुआ कि ऐसी चीजों 
का निर्माण जिसे बिना विक्रय प्रयास से बेचा जा सके 
इसलिए यह कहा जाता है कि विपणन ग्राहकों के. 
साथ प्रारंभ होता है और उन्हीं के साथ समाप्त होता. 
है विपणक ग्राहकों के नगद्‌.पर ध्यान नहीं देता .है 
बल्कि उनकी आवश्यकताओं को ध्यान में रखता है 


73. 
: विपणन प्रबंध 


विपणन एवं विक्रय में अंतर 
« विक्रय के अंतर्गत बेचने वाले कौ आवश्यकताओं को प्रमुख समझा जाता है। जैसाकि विपणन के अंतर्गत 
ग्राहकों की आवश्यकताओं अथवा लक्ष्य बाज़ार को महत्त्व दिया जाता है। 
* विक्रय उत्पाद से प्रारंभ होता है जबकि विपणन ग्राहकों की आवश्यकताओं से प्रारंभ होता है। 
« विक्रेता माल बेचने के लिए विक्रय के ताकतों जैसे प्रोत्साहन एवं विश्वास का प्रयोग करता है जबकि विपणन 


स्वीकृत विपणन प्रयासों का प्रयोग करता है। 


विक्रेता ग्राहकों को उत्पाद के अनुसार आकर्षित करता है जबकि विपणन स्वयं को ग्राहकों की आवश्यकता 


के अनुसार तैयार करता है। 


विक्रेता विक्रय की मात्रा से लाभ अर्जित करता है जबकि विपणक ग्राहकों की संतुष्टि से लाभ अर्जित 


करता है। 


विपणन बाहरी तरीकों से स्थितिकरण करती है जबकि विक्रय के अंतर्गत आंतरिक तरीके से स्थितिकरण 


किया जाता है। 


जब विपणन वास्तविक रूप में किया जाता है तो 
इससे विक्रय व्यर्थ हों जाता है। यह इसलिए है कि 
ग्राहक्त जो चाहता है उसकी पूर्ति की जाती है इस 
कारण विक्रय के लिए किसी प्रकार के दबाब की 
आवश्यकता नहीं होती है ग्राहक उसे स्वयं ही लेगा 
क्योंकि उसे इसकी आवश्यकता होती है। विपणन के 
अंतर्गत विपणक ग्राहकों की संतुष्टि से लाभ प्राप्त 
करता है जबकि विक्रय में बेचने वाला विक्रय -की 
मात्रा को बढ़ाने से लाभ अर्जित करता है। 


विपणन के कार्य 
जैसा कि पहले बताया जा चुका है कि विपणन के 


अंतर्गत बाज़ार की क्रियाओं का आदान-प्रदान सम्मिलित: 


है विपणन फर्मों को अपने लाभ की लक्ष्य प्राप्ति के 
लिए ग्राहकों के साथ संभावित विनिमय का यथार्थीकरण 
करके सहायता करता है। इस प्रक्रिया में विक्रेता 
भिल-भिन्‍न प्रकार के कार्य करता है इन कार्यों के 
अंतर्गत बाज़ार को समझना, उत्पादों, अभाव सेवाओं 
का नियोजन और विकास, प्रोत्साहन और संप्रेषण, 
भौतिक गतिविधि तथा वितरण और अंत में विनिमय 
में सहायक होना, आता है- मुख्य रूप से निम्न कार्य 
विपणन में आतें हैं-- 


(0 विपणन-शोथः विपणन शोध का तात्पर्य 
शोध की उस प्रक्रिया से है जिससे समस्याओं को दूर 
किया जाता है सर्वप्रथम विक्रेता को यह. पता लगाना 
होता है कि ग्राहकों की आवश्यकताएं एवं इच्छाएं क्या 
हैं? इसके अंतर्गत बाज़ार एवं ग्राहकों का अध्ययन 
सम्मिलित होता है अथवा उनके बारे में जाना जाता है। 
विक्रेता को यह समझना होता है, कि ग्राहक क्‍या क्रय 
करना चाहता है कब क्रय करना चाहता है, किस माने 


. में क्रय करना चाहता है तथा कहां से क्रय करना 


चाहता है आदि। ग्राहक विभिन्‍न प्रकार के होते हैं- 
उनकी खरीदने की इच्छा भी परिवर्तनशील होती है। 
विपणन के लिए बाज़ार का अध्ययन जरूरी है जिससे 
यह ज्ञात हो जाए कि बाज़ार में किस प्रकार के 
ग्राहकों का समूह है। उदाहरण के लिए, आहक 
विभिन आयु, आय, संस्कृति, धर्म, स्थान के होते हैं 
उसी प्रकार उनकी आवश्यकताएं एवं इच्छाएं भी 
होती हैं। 

विक्रेताओं को ग्राहकों के खरीदने के उद्देश्य ' 
एवं आवश्यकताओं का भी ज्ञान आवश्यक है। उदाहरण 
के लिए, एक ग्राहक जूतों को सुरक्षा, स्टाइल और 
बचत के हिसाब से खरीदता है। ग्राहकों के उद्देश्यों 
का बिना शोध किए ठीक उत्पाद एवं रूचि का पता 


4 
व्यवसाय अध्ययन 


नहीं लगाया जा सकता। उसी तरह एक उत्पाद को ठीक से बांधना होगा- पैकेज का क्‍या आकार होना 
ब्रांडनेम. अथवा व्यापार चिहन देना चाहिए- इसके चाहिए इसका निर्णय बिना विपणन शोध के नहीं 
अंतर्गत बहुत से नामों में से एक नाम चुनाव करने की किया जा सकता एक बार जब उत्पाद बना दिया गया, 
आवश्यकता होती है- फिर विक्रेता को इस बात का उस पर लेबल लगा दिया गया और पैकेजिंग भी कर 
पता लगाना होता है कि कौन-सा नाम ठीक होगा और दी गई तब यह प्रश्न उठता है कि ग्राहकों की कैसे 
ग्राहकों को आकर्षित करेगा उसी तरह उत्पाद को सूचित किया जाए- विक्रेता को बहुत-सी माध्यम 


गुण और बी पी सी एल - एक विपणन पहुंच 


अपने ग्राहकों को गुण और मात्रा का आश्वासन प्रदान करना एक बहुत ही कठिन कार्य है। विशेष रूप से क्योंकि 
उस समय बी पी सी एल का ग्राहकों से संबंध केवल उनके डीलर द्वारा ही संभव था इसलिए ग्राहकों से व्यवहार 
. में परिवर्तन का मतलब डीलर के कार्यों में परिवर्तन! डीलर जो बताए, उन्हें बताय, गया कि यदि छ7?0, गुण 

और मात्रा का आश्वासन देती है तो ग्राहकों की धारणा-उनके स्टेशन के बारे में बदलेगी और इससे निष्ठा में 
वृद्धि .होगी। - 

एक बार जब डीलर ने स्कीम को स्वीकार किया तो उसे बी पी सी एल के कर्मचारी को अपने पम्प पर 
आने की स्वतंत्रता देनी होगी ताकि वे लगातार उनका निरीक्षण कर सके। उनके सुझावों को स्वीकार करें जो 
तेल की 'गुणवत्ता तथा मात्रा से संबंधित हो और ग्राहकों की संतुष्टि हो। कंपनी ने आठ तरह के सीलिंग प्लान 
बनाए जो सभी 77076 0णः 577० 068०75 (निश्चित ग्राहकों के लिए शुद्धता) के लिए लागू किया गया। यह 
लिस्ट सभी पेट्रोल पंप पर लगा दी गई जिससे पता चल सकता था कि डीलर कब और कैसे ग्राहकों को ठग 
सकता है ओर उन्हें तथा कंपनी को गुण तथा मात्रा में धोखा दे सकता है। बी पी सी एले ने इन बिंदुओं को 
'सील' का दिया और ड्रीलर को बता दिया कि सील खोलना नहीं है यदि वे डीलर स्कीम या प्रोग्राम में सम्मिलित 
रहना चाहते हैं। 

बी पी सी एल मे अपने सी आर एम प्रयासों को थोड़ा आगे बढ़ाया इसके लिए उसने पेट्रो कार्ड तथा स्पीड 
जैसी योजनाओं को प्रारंभ किया। पेट्रो कार्ड वर्तमान क्रेडिट कार्ड का ही एक वैकल्पिक तरीका है जिसके अंतर्गत 
2.25 प्रतिशत सरचार्ज लिए गए तेल पर लिया जाता है। ग्राहकों के लिए बहुत से लाभ थे पेट्रोकार्ड ने डेबिट 
कार्ड की तरह काम किया और तेल बिलों के पूर्व भुगतान की सुविधा कुछ समय के लिए किया कंपनी ने ग्राहकों 
की निष्ठा पर पुरस्कृत करने के लिए बहुत से दूकानदारों और चेन स्टोर्स से भी संबंध स्थापित किया जहां ग्राहक 
पुरस्कृत किए जा सकें। 

यह कार्य हैदराबाद के पास एक कस्बे से प्रारंभ हुआ और उसके बाद कार्ड शुरु किया गया कार्ड को 
काफी सफलता मिली और शीघ्र ही. लाभ कंपनी की 'बेवसाइट' पर इसके बारे में जानकारी प्राप्त करने लगे। 
“मौखिक प्रचार ने कंपनी को अवसर दिया कि वह मुंबई में डीलरों से फिर से बातचीत करे उसने पेट्रोकार्ड को 
पुनः लागू किया तथा ग्राहकों की निष्ठा, लेन-देन के सम्रय में की गई कमी, कम लागत खर्च आदि की शुरुआत 
हुई। कार्ड ने धीरे-धीरे गति पकड़ी और अब मिलियन से ऊपर इसे लोग प्रयोग कर रहे हैं। आखिर में पता चला 
कि कार्ड बनाने वाली कंपनी कार्ड की बढ़ती हुई मांग -को पूरा करने में काफी प्रयतशील हैं। 


स्रोत्त : इंडियन भैनेजमेंट 
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उपलब्ध हैं जिससे के अपने उत्पादों को प्रोत्साहित कर 
सकें। उचित माध्यम का चुनाव तब तक नहीं किया जा 
सकता जब तक कि भिन्न-भिन्न प्रकार के माध्यमों 
की क्षमता और प्रभावशीलता के बारे में शोध न कर 
लिया जाए। संक्षेप में कह सकते हैं कि विपणन शोध 
एक महत्त्वपूर्ण कार्य है जिससे विक्रेता संभी महत्त्वपूर्ण 
निर्णयों को ठीक से कर सकें। 

(7) उत्पाद नियोजन ; प्रत्येक फर्म बाज़ार में 
कुछ चीजों को देती है। एक फर्म एक उत्पाद अथवा 
सेवा ग्राहकों को उनकी आवश्यकता की संतुष्टि के 
लिए प्रदान कर सकती है। परंतु यह प्रश्न जो प्रत्येक 
विक्रेता को सुलझाना है वह यह कि बाज्ञार में क्या 
दिया जाए, अगर कोई टेलीविजैन अथवा साबुन जैसे 
उत्पाद को देखता है तो वह इस प्रकार के उत्पाद को 
जानने के बारे में लिए गए निर्णयों एवं संख्याओं का 
ज्ञान विकसित कर सकता है। उदाहरण के लिए 
बी पी एल टेलीविजन, जो कि बाज़ार में उपलब्ध 
है, विक्रेताओं के बहुत से निर्णयों के आधार पर 
बनाया गया है। इन निर्णयों में सबसे पहले लिया गया 
निर्णय टेलीविजन का उत्पादन करना है; उत्पाद के 
गुणवत्ता का विचार, ब्रांड, नाम या व्यापारिक चिहन 
विभिन्‍न प्रकार के मंडल के उत्पादन का निर्णय 
पैकेजिंग मूल्य, वितरण एवं यातायात संबंधी निर्णय 

आते हैं। 

(0) क्रय एवं संकलन : फर्म को एक तरह से 
देखा जाए तो यह कह सकते हैं कि यह एक परिवर्तन 
की पद्धति है यह वातावरण से योगाभ्यास प्राप्त 
: करती है, उन पर प्रक्रिया कर ) है फिर उन्हें अंतिम 
उत्पाद के रूप में वातावरण में फिर भेज देती है इस 
परिवर्तन की प्रक्रिया में विभिन्‍न साधनों अथवा 


योगदानों को प्राप्त करना एक मुख्य कार्य हो जाता है।- 


अतः क्रय करना एक महत्त्वपूर्ण कार्य है जिसे एक 
विक्रेता को करना होता है। भिन्‍न-भिन्‍न तरह के 


कच्चे मालों का क्रय किया जाता है। जिन्हें बने हुए 
उत्पाद के रूप में परिवर्तित करके बाज्ञार में विक्रय 
हेतु उपलब्ध कराया जाता है। उदाहरण के लिए, 
मारुति उद्योग कच्चे माल का क्रय जैसे लोहा, टायर, 
बैटरी, सीट, स्ट्रीयरिंग, बिजली के लैंप, तार का 
सामान, पेंट, रबड़ के छोटे हिस्से स्क्रू आदि विभिन्‍न 
स्रोतों से क्रय करती है जो एक पूर्ण उत्पाद के रूप 
में एकत्रित किया जाता है अर्थात्‌ एक कार के रूप 
में। कार उद्योग अपने संकलन लाइन के लिए जानी 
जाती है। एक संकलन लाइन क्रियाओं के क्रम को 
बताती है जिन्हें भिन्न भिन्‍न प्रकार के हिस्सों को क्रम 
तरीके से एकत्र उन्हें अंतिम उत्पाद का रूप दिया 
जाता है अत: बहुत से भागों के योगदान को एकत्रित 
करना विक्रेता का एक महत्त्वपूर्ण कार्य है। सचमुच 
कभी कभी विक्रेता की विभिन्‍न अवयवों को इकठठा 
करने बाला भी कहा जाता हैं। 

(६०) पैकेजिंग : भौतिक उत्पाद जिसे हम प्राय 
खरीदते हैं वह हमें बंधे हुए रूप में या पैकेज में 
मिलते हैं साबुन कागज में या प्लास्टिक पेपर में, 
बिस्कुट या तो कार्टन में या सादे कागजों के पैक में, 
टेलीविजन या फ्रीज सख्त लकड़ी या दफ्ती के 
कार्टून में, महंगे परफूयूम्स तथा शराब चमकीले बॉक्स 
में तथा चित्रकार वाले बोतलों में मिलते हैं। ग्राहकों 
का उत्पाद के प्रति रुचि निर्धारण करने में पैकेजिंग 
का विशेष महत्त्व है कभी कभी पैकेजिंग को देखकर 
ग्राहक उत्पाद के गुणों का पता लगाने की कोशिश 
करते हैं। अच्छी पैकेजिंग कभी-कभी उत्पाद के 
विक्रय में सहायक होती है। पैकेजिंग को कभी-कभी 
शांत्त विक्रय करने वाला भी कहते हैं। 

उत्पाद के पैकेजिंग का प्रारंभ इस आवश्यकता 
से हुआ कि क्षति से सुरक्षित रखा जाए। जब वे या 
तो जहाज मैं रखे जाएं या बाज़ार में भेजे जाएं। 
कारखाने में उत्पाद अधिक मात्रा में उत्पादित किए 


7छ 
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जाते हैं। परंतु उन्हें ऐसी मात्रा में रखना आवश्यक हो 
जाता है जिसे ग्राहक प्राथमिकता दें। उदाहरण के 
लिए, घी, तेल, चावल, टैलकम पाउडर आदि का 
उत्पादन कारखानों में टनों में होता है। परंतु ये 00 
ग्राम, एक किलोग्राम अथवा दो किलोग्राम के डिब्बों 
में पैक होकर आते हैं। इस कारण पैकेजिंग इसलिए 
की जाती है क्रेताओं को खरीददारी की सुविधा हो 


दूसरे बिना पैकेजिंग के उत्पादों का यातायात सरलता 
पूर्वक नहीं हो सकता। मूल अथवा मुख्य रूप से. 


पैकेजिंग का प्रारंभिक उद्देश्य सुरक्षा कार्य को 
कर्ना है। 

(०) संग्रहण तथा गोदाम: एक बार जब चीजों 
का उत्पादन हो जाता है तो वे एक साथ ही उपयोग 


में नहीं लाए जाते। उत्पादन एवं उपभोग में निश्चित * 


ऋप से समय का अंतर होता है। इस बीच में 


कत्पादत वस्तुओं का क्‍या होता हैं? चीजों को 


हुव प्रकार की हानियों से सुरक्षित रखा जाता है 
शर्म बचाया जाता हैं। मौसम में परिवर्तन, नमी, 
क्रीडे-भकोड़े , चोरी, आदि हानि के मुख्य कारण 
हैं। अतः विक्रेता के लिए यह आवश्यक है कि वह 
ऐसे उपायों की व्यवस्था करे जिससे समानों पर 
उपरोक्त हानियों का असर कम से कम हो। संग्रहण 
तथा गोदाम का कार्य इस लक्ष्य के लिए निर्देशित 
होता है। विक्रेता कभी-कभी अपना स्वंय का 
गोदाम उत्पादों को इकट्ठा करने के लिए रखते हैं, 
अथवा वे गोदाम कंपनियों की सहायता लेती है जो 
ब्िक्रेताओं के लिए कुछ फीस लेकर गोदाम की 
स्यवस्था करती है गोदाम का सबसे अच्छा उदाहरण 
फूड कॉर्पोरेशन ऑफ इंडिया द्वारा बड़े-बड़े 
गोदामों का रख-रखाव करना है। फूड कॉरप्रोरेशन 
शॉफ इंडिया विभिन्‍न राज्यों में फसलों की कटाई 
“४ ग्रमथ अनाजों को किसानों से क्रय करके अपने 
आागामों में रख लेते हैं क्योंकि उत्पाद एक ही साथ 


उपग्रोग में नहीं लाया जा सकता। अधिक उत्पाद 
को बड़े-बड़े गोदामों में इकट्ठा कर लिया जाता 
है ताकि बाज़ार की आवश्यकता अथवा उपयोग 
की जब जरूरत हो पूरा किया जा सके। संग्रहण 
की आंवश्यकता का सृजन, मांग और पूर्ति में 
सामंजस्थ न होने के कारण होता है। 

(०) यातायात: यह सत्य है कि चीजों का जहां 
उत्पादन किया जाता है वहां पर बे निश्चित रूप से 
उपयोग में नहीं लाई जाती हैं। सामानों का उत्पादन 
कारखानों में किया जाता है परंतु उनका उपयोग 
बाजारों में किया जाता है जो उत्पादन स्थान से बहुत 
दूर पाए जाते हैं। उदाहरण के लिए, मारुति कार 
गुड़गांव में, जो दिल्‍ली के पास में है बनाई जाती है। 
परंतु पूरे भारत में उनकी बिक्री होती है। उसी प्रकार 
सोनी, जो रंगीन टेलीविजन, सी.डी. तथा अन्य 
इलेक्ट्रॉनिक समानों के उत्पादन की सुविधा जापान 
में है परंतु यह उनके उत्पादन को अमेरिका, यूरोप 
तथा एशिया में बेचती है यह सब इसलिए संभव है 
कि यह अपने उत्पादों को कारखाने से बाज़ार तक 
भेज॑ सकती है। इस प्रकार यातायात विक्रेता का एक 
महत्त्वपूर्ण कार्य है। यातायात के अंतर्गत चीजों 
अथवा लोगों का भौतिक रूप से एक स्थान से दूसरे 
स्थान पर भेजना होता है। यातायात एक महत्त्वपूर्ण 
कार्य है क्योंकि यह ग्राहकों को उत्पादकों से मिलने 
में सहायक होता ऐ 

यह आवश्यक नहीं है कि केवल पक्‍के ही 


माल का यातायात किया जाए बल्कि कच्चे माल 


का भी यातायात उनके उद्गम स्थान से उपयोग के 
स्थानों पर किया जाता है। उदाहरण के लिए, कमीज 
बनाने वाले को कपड़ा, धागा, बटन, सिलाई मशीन 
आदि की आवश्यकता होती है जिसे वह नए 
कारखाने में भिन्‍न-भिन्‍न स्थानों से प्राप्त करते हैं-. 
जहां कहीं भी मनुष्य या सामग्री की चाल 


प्र्प 
विपणन प्रबंध 


(॥/०एथ॥०7) होती है, वहां यातायात कौ 
आवश्यकता पड़ती है। इसलिए विक्रेता को अपने 
यातायात के काम को सावधानीपूर्वक करना चाहिए। 
यातायात के अंतर्गत उनके तरीकों एवं रास्तों के 
नियोजन के संबंध में निर्णय किया जाता है। यातायात 
का निचोड यह है कि सही चीज सही जगह पर 
सही समय में पहुंच जाए। कल्पना कीजिए यदि 
चीजों अथवा मनुष्यों का यातायात संभव न ही सके 
तो क्या होगा? कुछ स्थान ऐसे होंगे जहां पर उत्पादन 
अधिक मात्रा में उपलब्ध .हो जहां उनका उत्पादन 
किया गया हो। उसी तरह कुछ स्थान ऐसे होगे जहां 
पर ग्राहकों को उन वस्तुओं की जरूरत होगी जो 
अन्य स्थानों पर अधिक उपलब्ध हैं ऐसी स्थिति में 
जहां पर चीजें अधिक उपलब्ध हैं वहां पर वे व्यर्थ 
सिद्ध हो सकती हैं और असंतुष्टि ग्राहकों को 
जिनकी आवश्यकताएं कमी वाले क्षेत्र में पूरा नहीं 
हो सकती, में वृद्धि होती हैं। ऐसा होने से एक ऐसी 
न चाही हुई स्थिति उत्पाद हो जाती है जहां पर दोनों 
उत्पादक एवं उपभोक्ता का नुकसान होगा।. 


(०) प्रोत्पाहन एवं विक्रय : एक बार जब चीजों 
का उत्पादन हो जाता है तो विक्रेता उसे सम्मानित 
ग्राहकों को खरीद के लिए अवसर प्रदान करता है। 
इससे दो मुख्य कार्यों को करने की. आवश्यकता होती 
है। ये दो कार्य प्रोत्साहन एवं विक्रय है। प्रोत्साहन के 
अंतर्गत वे सब कार्य आते हैं जो उत्पादन की स्थिति, 
गुण, उपलब्धता तथा मूल्य आदि के बारे में सूचना देते 
हैं। उदाहरण के लिए, निरमा ने एक नए दंतमंजन या 
नमक का उत्पादन किया है। ग्राहकों को उत्पाद केस्ा 
है, किस नाम से जाना जा रहता है, कहां उपलब्ध है, 
और उसके प्रमुख गुण क्या हैं आदि के बारे में जानकारी 
का कोई माध्यम नहीं है। इस ज्ञान के अभाव में ग्राहक 
उत्पादन को खरीदने के बारे में सोच नहीं सकते। इस 
कारण विक्रेता को बहुत से प्रकार के कार्य करने होते 
हैं जैसे विज्ञापन, विक्रय प्रोत्साहन, व्यक्तिगत विक्रय, 
प्रचार एवं जन संपर्क आदि। ये सब क्रियाएं कंरने के 
बाद विक्रेता सम्मानित ग्राहकों को क्रय कंरने के लिए 
तैयार करता है। 


अस्पताश श्रृंखला बबवारा विपणन 


यह कोई आश्चर्य की बात नहीं है कि अस्पताल ।वेपणन क्षेत्र में काफी तेजी से आगे बंढ रहे हैं। स्वास्थ्य शिविर 
तथा मार्ग प्रदर्शनी (080 570०9) लगातार होर्त; रहती हैं। स्वास्थ्य शिविर में आम बीमारी के लिए पैकेज 
लगभग 5 या 6 प्रकार के परीक्षण के लिए 400 रु. यें तैयार किए जाते हैं। अपोलो अस्पताल इस संबंध में जनता 
को जागरूक करने के लिए समय-समय पर डाक विभाग द्वारा जानकारी देती रहती है और डिस्काउंट कूपन 
को भी प्रदान करती है । मैकस सामूहिक शिक्षण प्रोग्राम चलाते हैं और लोगों को प्रारंभिक परीक्षण के लिए 


डिस्काउंट देते हैं। 


इनमें से बहुत से प्रोग्राम आम बीमारियों के लिए ज़नगाए गए हैं। ए००८८ पछ०४० किडनी या गुर्दे के लिए, - 
दिल या मधुमेह के लिए प्रोग्राम बनाते हैं जबकि मैकस भयंकर बीमारियों जेसे मधुमेह, तनाव, अस्थमा तथा जोड़ 


के दर्द आदि का प्रोग्राम बनाते हैं। 


अस्पताल के लिए रोग रोकने वाली स्वास्थ्य रक्षक व्यवसाय ही आकर्षक है क्‍योंकि इससे दीर्घकालीन संबंध 
की स्थापना होती है। इसमें यह माना जाता है कि एक रोगी, जब परीक्षण के लिए आता है तो भविष्य में यदि 
कोई उपचार की आवश्यकता होती है तो वह पुनः अस्पताल आएगा। 


स्रोत: बिजनेस वर्ल्ड 


व्यवसाय अध्ययन 


कुछ उत्पाद विशेष तौर पर तेजी से चलने वाले 
उपभोग की वस्तुओं के फुटकर दूकान पर बेचने वाले 
आदमी के अधिक प्रयास के बिना पर ही बेचा जा 
सकता है। कुछ उत्पाद विशेष रूप से औद्योगिक जैसे 
जटिल मशीन, औद्योगिक प्रतिष्ठान, यत्र-तत्र आदि 
विभिन तरीकों से बेचे जाते हैं। कंपनियां जो इस तरह 


के उत्पादों को बेचती हैं, वे बेचने वालों की एक 


'फौज॑ को रखती हैं जो ग्राहकों को उत्पाद के बारे में 
. जानकारी देना, मूल्यांकन करना, समझाना और अंत में 
ग्राहकों को बेचने का कार्य करते हैं। बेचने वाले लोग 
संभावित ग्राहकों अथवा भविष्य की मांग की पहचान 
करते हैं, उनकी आवश्यकताओं को समझते हैं, उनके 
पास प्रदर्शन एवं दिखाबे के लिए जाते हैं, उनकी 
अपत्तियों का निवारण करते हैं और विक्रय को अंतिम 
रूप देते हैं। 

विक्रय एक महत्त्वपूर्ण काम है क्योंकि जब तक 
विक्रय नहीं होता तब तक. कोई आय प्राप्त नहीं होती। 
केवल विक्रय करके ही विक्रेता आय प्राप्त करने के 
योग्य हो सकता है। 


विपणन संयुक्त 


विपणन संयुक्त को धारणा को समझने के लिए यह 
लाभदायक होगा कि हम विपणन की धारणा पर फिर 
से विचार करें। विपणन में एक तरफ विक्रेता अथवा 
फर्म है और दूसरे तरफ बाज़ार या ग्राहक। फर्म ग्राहकों 
से लेन-देन करने का प्रयास करती है। यह संभावित 
विनिमय को वास्तविकता में परिवर्तित करती है परंतु 
इस उद्देश्य की प्राप्ति के लिए फर्म को उत्पाद 
अथवा सेवाओं का विकास करना चाहिए, ग्राहकों को 
इसके बारे में सूचना देनी चाहिए, उसे उपलब्ध 
कराना चाहिए और इसके मूल्य का निर्धारण करना 
चाहिए ये सब कार्य इस बात की तरफ संकेत करते 
हैं कि विक्रेता को अपने सब साधन एक संसर्ग में 


रखना चाहिए ताकि उसका उद्देश्य एक सफलतापूर्वक 
विक्रय के रूप में प्राप्त किया जा सके। इस प्रसंग में 
विक्रेता को विभिन्‍न संघटकों का इकट्ठा करने वाला 
अथवा संसर्ग करने वाला कहा जा सकता है। विक्रेता 
की सफलता इस पर निर्भर करती है कि वह अवयवों 
को किस प्रकार इकट्ठा करता है। 

एक विक्रेता द्वारा क्या मिश्रण किया जाता है। 
इसका ज्ञान किसी उत्पाद अथवा सेवा के निरीक्षण से 
हो सकता है। इस संबंध में एक उदाहरण टाइट 
उद्योग द्वारा बनाई गई स्रोनाटा घड़ी का लिया जा 
सकता है। घड़ी सोनाटा नाम से बनाई जाती है, इसे 
प्लास्टिक के बॉक्स में रखा जाता है। इसका एक रूप 
है, इसके गुण तथा लक्षण का ज्ञान होता है! कंपनी 


कुछ आश्वासन देती है, इसका लिखित मूल्य होता है, 


परंतु दुकानदार कभी-कभी छूट दे देता है। कपनी . 
'फुटकर दुकानदारों की श्रृंखला द्वारा इन्हें वितरित 
करती है। ये इकट्ठा करते जाते हैं और बाज़ार में 
भेजते जाते हैं। कंपनी के बेचने वाले अधिक मात्रा में 
घड़ियों को थोक व्यापारियों को बेचते हैं। यह कंपनी 


. द्वारा विज्ञापन तथा विक्रय शक्तियों द्वारा प्रोत्साहित 


होती है। ये सब कार्य फर्म एक अंश के रूप में हैं 
जिसके द्वारा सोनाटा तैयार की जाती है और यह पता 
चलता है कि सोनाटा, कया है। दूसरे शब्दों में, यह 
कहा जा सकता है कि टाइटन इन सब तत्त्वों को 
एकत्र करके एक प्रस्ताव का सृजन किया है जिसे 
बाज़ार में ले जाकर संभावित ग्राहक विनिमय के 
लक्ष्य का निर्धारण किया जा सके।'एक विक्रेता जो भी 
सम्मिलित करता है उसे विपणन मिश्रण करते हैं। 
विपणन मिश्रण उन अवयवों अथवा साधनों 
अथवा अस्थिर स्तंभों से संबंधित है जिसे एक विक्रेता 
मिश्रित करता है जिसके आधार पर वह एक विशिष्ट 
बाज़ार में विचारों का आदान-प्रदान करता है। कोटकर 
ने विपणन मिश्रण को निम्न प्रकार से परिभाषित किया है। 
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“'बिपणन साथनों का एक समूह है जिसे फर्म लक्ष्य 
के बाज़ार में विपणन उद्देश्यों की प्राप्ति के लिएं 
प्रयोग करता है।'' क्यूलिटन ने कहा है कि ““विक्रेता 
अवयवों को मिलाने वाला एक व्यक्ति है जिसके 
द्वारा वह अपने को लगातार व्यस्त रखता है ताकि 
वह भिन्‍न-भिन्‍न अवयवों को रूप देना है ताकि 
विपणन की सफलता की प्राप्ति हो सके।'' कंपनी के 
अधिकारी एक निर्णायक अथवा कलाकार के रूप में 
जाने जा सकते हैं जब वे अपने विधि को तैयार 
करते हैं अथवा किसी समय ऐसी विधि का प्रयोग 
करते हैं जो विभिन्‍न अवयवों के रूप में तुरंत 
उपलब्ध होती है अथवा किसी ऐसे अवयव की 
खोज करते हैं जिस पर कभी किसी ने कार्य किया 


हो। विपणन में महत्त्वपूर्ण यह है कि विक्रेता के 
पास जो भी है उसका संकलन अथवा सम्मिश्रण 
कैसा है अथवा उनके विकास करने से है जिनके 
दूचारा लाभदायक व्यावसायिक प्रक्रिया विनिमय 
प्रक्रिया द्वारा .उपलब्ध की जा सके। इस प्रकार 
विपणन किसी भी विपणन प्रयास के निचोड़ का 
मिश्रण है। यह किसी फर्म के विपणन प्रयासों का 
मुख्य भवन है। 

उपर्युक्त क्रियाएं अथवा निर्णय इस बात को 
बताते हैं कि विक्रेता या फर्म बाज़ार में किस चीज को 
प्रस्तुत करता है। इन्हीं के द्वारा बाज़ार का सृजन एवं 
प्रबंध होता है। उपर्युक्त लंबी विपणन मिश्रण की सूची 
को मैकार्थी ने फिर से चार भागों में विभाजित किया है 


बॉर्डन के विपणन मिश्रण 


पहले के प्रयास में इस बात का पता लगाना कि सचमुच एक विक्रेता क्या मिलाता है या इकट्ठा करता है, बॉर्डन 
ने विपणन मिश्रित तत्त्वों की एक सूची तैयार की है। बॉर्डन के विपणन मिश्रण में निम्म अवयब अथवा तत्त्व 


आते हैं- 


उत्पाद नियोजन: इसके अंतर्गत उत्पाद के क्रम, गुण, बाज़ार, नए उत्पादों की डिजाइन या रूप, और उनके 


विकास से संबंधित नीतियां और विधियां आती हैं। 


«मूल्यांकन इसके अंतर्गत मूल्य श्रृंखला, अतिरिक्त राशि मूल्य निर्धारण, नीति संबंधी क्रियाएं आती हैं। 

* ब्रैंडिगः इसके अंतर्गत ब्रेंडिंग, ट्रेडमार्क जैसी क्रियाएं आती हैं। 

* वितरण की प्रणाली: इसके अंतर्गत माध्यम, प्रकार, माध्यम की सहभागिता संबंधी नीतियां आती हैं। 

* व्यक्तिगत विक्रय; इसके अंतर्गत व्यक्तिगत विंक्रय तथा थोक और फुटकर व्यापार में व्यक्तिगत विक्रय पर 
कितना विश्वास किया जाए संबंधी नीतियां आती हैं। | 

«विज्ञापन से संबंधित नीति और विधियां: इसके अंतर्गत बजट, उत्पाद तथा व्यवसाय की प्रतिष्ठा संबंधी नीतियां 


आती हैं। 


*«  प्रोत्साहनः इसके अंतर्गत विशेष विक्रय योजना पर क्या भार आएगा, ग्राहकों के प्रोत्साहन संबंधी तरीके आदि 


शामिल हैं। 


«  पेकेजिंग: इसके अंतर्गत लेबिल एवं पैकेज संबंधी नीतियाँ आती हैं। 
«  दिखावट: इसके अंतर्गत उत्पादों के दिखावट के तरीके और उनका व्यापारिक हित में प्रयोग संबंधी नीति 


आती है। 
« सेवाएं कैसी दी जाएंगी। 


*« भौतिक रूप से व्यवहार करना: इसके अंतर्गत यातायात गोदाम तथा स्टॉक की सूची संबंधी नीति आती हैं। 
« तथ्यों का पता लगाना एवं उनका विश्लेषणः विश्लेषण संबंधी नीति और विधि का निर्धारण तथा तथ्यों 


का विपणन क्रियाओं में प्रयोग। 
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जो प्रसिदृधि के आधार पर विपणन चार हैं '9'- 
उत्पाद ([ृण्वंपटा) मूल्य (ए7०९) स्थान 
(22०९) प्रोत्साहन ([7णण07) के रूप में 
जाने जाते हैं। ये सब विक्रेता के साधन हैं जो मिलकर 
एक प्रस्ताव का सृजन करते हैं एक सफल विक्रेता इन 
अवयवों के मिश्रण में क्षमता को प्रदर्शित करता है। 
यह केवल अच्छे -मिश्रण का ही परिणाम है कि वे 
ग्राहकों के लिए अच्छे मूल्य का सृजन करते हैं और 
साथ ही साथ अपने विक्रय एवं लाभ के उद्देश्यों की 
पूर्ति करते हैं। ह 

उत्पाद का मिश्रण तत्त्व इस बात को बताता है कि 
ग्राहकों के लिए बेस (वास्तविक) अथवा अति सूक्ष्म 
उत्पाद कितना सार्थक है। यह ग्राहकों की दृष्टि से 
उनकी आवश्यकताओं अथवा समस्याओं को हल 
करना अथवा संतोष देने का एक तरीका है। उदाहरण के 
लिए, कार या कलम ग्राहक में यातायात या लिखने की 
आवश्यकता की पूर्ति करते हैं। विक्रेता द्वारा लिया 
जाने वाला मूल्य दूसरा मिश्रित तत्त्व है। यह विक्रेता के 
लिए आय का साधन है। लेकिन ग्राहक के लिए उप 
बलिदान की तरफ इंगित करता है जिसे ग्राहक विक्रेता 


के वस्तु को लेता है। यह ग्राहक के लिए मूल्य या 
लागत है। स्थान अथवा वितरण तत्त्व ग्राहक के लिए 
सुविधा प्रदान करता है और अंत में प्रोत्साहन तत्त्व के .. 
अंतर्गत संप्रेषण की क्रियाएं आती हैं जिसे विक्रेता करता 
है। यह संप्रेषण के द्वार ही पता चलता है कि क्या 
उत्पाद उपलब्ध है? मिश्रण' को लुभाने वाला संयोग में 
आवश्यकताओं की संतुष्टि का उत्पाद होगा जिसे क्रेता 
को कम मूल्य पर आसानी-से उपलब्ध कराया जा संकेगा 
जिसके लिए संप्रेषण अधिक क्षमता से किया जाता है। 
, उत्पाद ्ः 

विपणन मिश्रण का सबसे. प्रत्यक्ष तत्त्व उत्पाद है- 
उदाहरण के लिए, फिलिपूस जैसी कंपनी टेलीविजन, 
आडियो, प्लेयर, सेलफोन, रेडियो का उत्पादन करती 
हैं। गोदरेज साबुन, चमडे की क्रीम, बाल डाई करने 
का पाउडर, रेफ्रीजीरेटर, स्टील की आलमारी और 
कुर्सियां बनाते हैं। ये सब फर्म उत्पाद विपणन फर्म 
कहलाती है। कुछ फर्म सेवाओं का विक्रय करती है; 
जैसे- बैंक, बीमा कंपनियां तथा सिनेमा हाल। उत्पाद 
का अर्थ विक्रेता तथा ग्राहकों की दृष्टि से क्या हैं ? 


विपणन मिश्रण 

उत्पाद मूल्य 
* उत्पाद मिश्रण ० मूल्यांकन के तरीके 
« नए उत्पादों का निर्णय * मूल्यांकन की व्यूह रचना. या रणनीति 
» पैकेजिंग * मूल्यांकन की नीति 
*» लेबलिंग " मूल्य परिवर्तन 
" उत्पाद का गुण 
* ब्लेंडिंग 

स्थान प्रोत्साहन 
«६ चसक्रव्यूह या रणनीति का माध्यम » प्रोत्साहन मिश्रण 
* मध्यस्थ * चिंज्ञापन 
* लंबरूप (पल्यात) विपणन प्रणाली ० विक्रय-प्रोत्साहन 
* माध्यम की लड़ाई « व्यक्तिगत विक्रय 
* माध्यम चुनाव « प्रचार 
« भौतिक वितरण 


« जनसंपर्क 
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साधारण शब्दों में यह कहा जा सकता है कि 
विक्रेत जो बेचना चाहता है और क्रेता जो खरीदना 
चाहता है उसे उत्पाद कहते हैं। उत्पाद को इस प्रकार 
परिभाषित किया जा सकता है “कोई भी चीज जिसे 
बाज़ार में एक इच्छा या आवश्यकता की संतुष्टि के 
लिए पेश किया जाए इसे आकर्षण के लिए, प्राप्त करने 
के लिए, प्रयोग करने के लिए अथवा उपभोग के लिए 
पेश किया जाता है। एक उत्पाद मुख्य रूप से ग्राहकों 
की.आवश्यकता की संतुष्टि करता है।” इस परिभाषा 
का केंद्र बिंदु भौतिक उत्पाद नहीं है लोग साधारण तौर 
पर उन्हीं चीजों को लेना चाहेंगे जिनका उनके लिए 
भौतिक अर्थ हो, परंतु विपणन की दृष्टि से उत्पाद के 
अंदर वे चीजें आती हैं जिन्हें ग्राहक की आवश्यकता 
संतुष्टि के लिए पेश किया जाए। चूंकि ग्राहकों की 
विभिन्‍न प्रकार की आवश्यकताएं होती हैं जिन्हें बहुत-सी 
चीजें पेश करके संतुष्ट किया जा सकता है। इस कारण 
उत्पाद में चीजें, सेवाएं घटनाएं, व्यक्ति, स्थान, विचार 
तथा रचनाएं आदि शामिल होती हैं। 

उत्पादन की दृष्टि से एक उत्पाद का अर्थ है 
विभिन्‍न भागों का जटिल मिश्रण इस स्वरूप के 
अंतर्गत मुख्य बिंदु उत्पादन प्रक्रिया होती है। अर्थात 
उत्पाद को बनाने में क्या प्रयोग किया जाता है घटक 
हिस्से और केमिकल्स आदि। विपणन का स्वरूप 
ग्राहकों के लिए क्‍या किया जाता है पर ध्यान केंद्रित 
करता है। उसी तंरह उत्पाद को एक उपयोगिता के 
बंडल के रूप में देखा जाता है जिसे ग्राहकों को दिया 


जाता - है। इसके दूवार भौतिक एवं क्रियात्मक और 
मनोवैज्ञानिक संतुष्टि प्राप्त होती है। उदाहरण के लिए, 
एक कलम दूवारा लिखने की क्रियात्मक उपयोगिता 
प्रेरित होती है साथ ही साथ इससे प्रतिष्ठा एवं 
भौतिकी का मनोवैज्ञानिक लाभ भी मिलता है। एक 


. कार से यातायात की क्रियात्मक उपयोगिता प्राप्त होती 


है परंतु इससे सम्मान की भी उपयोगिता प्राप्त होती है। 
उत्पाद तत्त्वों का एक मिश्रण है जिसे विक्रेता उस 
उद्देश्य से बाज़ार में ले जाता है ताकि वह ग्राहकों के 
स्नभावित विनिमय का यथार्थीकरण कर सके । 

« क्रेताओं के संदर्भ में उत्पाद वह है जिसे वह 
विक्रेता द्वारा लेन देन में प्राप्त करता है। 
क्रेता सदा भौतिक उद्देश्य की प्राप्ति नहीं 
करता है। कभी क्रेता जो खरीदता है वह एक 
सेवा होती है जो अदृश्य होता है। 

«एक विपणक को यह समझना चाहिए कि क्रेता 
किसी उत्पाद अथवा सेवा को नहीं खरीदता है बल्कि 
उत्पाद अथवा सेवा उसके किस काम आती है। 

यह विचारधारा विपणक को उत्पाद पर अधिक 
ध्यान देने में सहायक होती है। उत्पाद के प्रति यह 
सम्मोह कभी-कभी विपणन के चौंधेपन का मूल 
कारण हो जाता है। इसलिए विपणक को उत्पाद अथवा 
सेवाओं द्वारा ग्राहकों को दी जाने वाली उपयोगिता पर 
ध्यान देना चाहिए। एक उत्पाद क्रियात्मक, सामाजिक, 
और मनोवैज्ञानिक लाभ का एक साधन है। उदाहरण के 
लिए, एक कमीज तीन उपयोगिताओं को साथ रख 


विभिन्‍न प्रकार के उत्पाद 


« भौतिक उत्पाद 
« सेवाएं 

« अनुभव 

० स्थान 

* विचार 

« सूचना 


» साबुन, कार, टेलीविजन, जूते; 

० बैंकिग, बीमा, शिक्षा, स्वास्थ्य सुरक्षा; 
, « प्रदर्शन, नाट्यघर, फुटकर बिक्री करना; 

« केरल, मलेशिया, दुबई; 

« ड्रग्स के लिए नहीं कहो; 

« सूचना सेवाएं जैसे निर्यात विधि; 


सकती है। ये उपयोगिताएं धूप से सुरक्षा अथवा मौसम 
से ग्राहकों को सुरक्षा (क्रियात्मक लाभ) एक ग्राहक 
कमीज पहनकर स्वयं को चतुर एवं विश्वास. योग्य 
समझ सकता है (मनोवैज्ञानिक लाभ) बह एक विशेष 
प्रकार की कमीज पहनकर एक समूह द्वारा स्वीकृति 
प्राप्त कर सकता है। (सामाजिक लाभ) 
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है अथवा किसी उत्पाद अथवा सेवा में तलाश 
करता है। उदाहरण के लिए, एक कार मुख्य 
रूप से यातायात की सुविधा देता है अथवा जूते 
का एक जोड़ा पैरों की सुरक्षा देता है। विपणक 


लिए बनाता है। इस प्रकार यातायात के मुख्य 
एक विपणक को उत्पाद की धारणा सही तरीके लाभ और पैरों की सुरक्षा कार या जूते द्वारा 


से समझने के विभिन्‍न कारणों में से एक कारण यह प्राप्त हो सकती है। 
है कि इससे उसे उत्पाद के पेश करने में सहायता (#) उत्पाद का दूसरा स्तर आशावाद उत्पाद है 


मिलती है। बाज़ार में उत्पाद को पेश करते समय यह 
आवश्यक है कि संभावित क्रेता या ग्राहक पर ध्यान 
दिया जाए। क्रेता क्या चाहता है यही उत्पाद के नियोजन 
का आधार होना चाहिए। उसी तरह एक विपणक अपने 
प्रस्ताव को विकसित करने के लिए उत्पाद धारणा के 
विभिन्‍न स्तरों को प्रयोग कर सकता है। 


हैं जिसे उत्पाद में जोड़ा जा सकता है ताकि अधिक 
संतुष्टि प्राप्त हो सके ओर प्रतिद्वंदियों को भी नीचा 
दिखाया जा सके। 


मूलभूत उत्पाद को मुख्य लाभ की सुपुर्दगी के 


इसका यह अर्थ हुंआ कि एक ग्राहक खरीदारी 
करते समय क्‍या आशा करता है अर्थात्‌ एक 
क्रेता कार अथवा जूते के क्रय में किन 
विशेषताओं की आशा करता है। उदाहरण के 
लिए, एक ग्राहक कार के क्रय में एक अच्छी 
मूल्य रूप, रंग, कार्य तथा तेल खपत कौ 


स्तर मूल्यों को विभिन्‍न तहों की ओर इंगित करते क्षमता आदि गुणों की कल्पना करता है उसी 


() प्रथम स्तर पर मुख्य लाभ होता है यह एक 
आधारभूत लाभ होता है जिसे ग्राहक खरीदता किया जा सके। 


उपभोक्ता की वस्तुएं 


दिकाऊ वस्तुएं: ये सब एक बार में ही उपभोग नहीं की जाती हैं ये बहुत दिन तक रहती है और बहुत तरीकों दूबारा प्रयोग 
की जाती है और इसलिए इनकी खरीद असामान्य रूप से की जाती है। इलेक्टरक आयरन, टेलीवीजन, रेफ्रीजरेटर आदि। 
अटठिकाऊ बस्तुएं: इनका उपयोग एक अथवा कुछ रूपों में किया जाता है उन्हें तेजी से प्रयोग में लाया जाता 
है तथा ये सामान्य रूप से खरीदी जाती हैं; जैसे- साबून, दंतमंजन आदि। 

आराम वाली वस्तुएं! इन्हें सामान्य तरीके से लगातार खरीदा जाता है जिनके लिए कम से कम प्रयास करना 
होता है ग्राहक इनके खरीद में कम से कम प्रयास करता है। जैसे- नमक सिगरेट कोल्डड्रिंक आदि। 
शापिंग सामान! इन वस्तुओं की खरीद काफी प्रयास और उनके मूल्य गुण, उपयोगिता प्रकार आदि को ध्यान 
में रखकर किया जाता है। जैसे- कुर्सी, जूते, कार. आदि। 

विशिष्ट बस्तुएं: इस प्रकार की वस्तुएं बिलकुल अद्भूत होती हैं और इन्हें खरीदने के लिए क्रेता को विशेष प्रयास 
करना पड़ता है; जैसे- आदमियों का सूट, डिजाइन की कुर्सी, घड़ी आदि। 

बिना खोजा हुआ सामान: ये ऐसी वस्तुएं हैं जिनके बारे में उपभोक्ता को पता नहीं चलता और ये इन्हें खरीदने 
की सोच भी नहीं सकते; जैसे- बीमा पॉलिसी, आग बुझाने वाले यंत्र आदि। ' 


तरह जूता क्रय करने वाला ग्राहक यह चाहेगा 
- कि जूता ठीक माप, रंग और आरामदायक हो। 
क्रेता की आशा उत्पाद के न्यूनतम स्तर को 
निर्धारित करती है ताकि वह उत्पाद स्वीकार 


83 
विपणन प्रबंध 


(#) लेकिन केवल क्रेता की इच्छानुसार उत्पाद को 
बनाने से प्रतिस्पर्धा के बाज़ार में जीवित रहने 
के लिए पर्याप्त नहीं है इस प्रकार एक तीसरे 
स्तर के उत्पाद की आवश्यकता प्रतीत हुई। इसे 
वृद्धि किया हुआ उत्पाद स्तर कहा जाता है 
वृद्धि करने का तात्पर्य है अतिरिक्त गुण जिसे 
विपणक अपने उत्पाद में जोड़ सकता है। कार 
बनाने वाला विक्रय के बाद की सेवाओं , वित्त 
संबंधी व्यवस्था, गारंटी, क्रय के बाद निःशुल्क 
परीक्षण आदि सेवाएं प्रदान कर सकता है जिसे 
अतिरिक्त गुण में सम्मिलित किया जा सकता है। 

-विपणक अपने उत्पादों में वृद्धि इसलिए करते 
हैं ताकि वे प्रतिद्व॑दियों की तुलना में ग्राहकों को 
अच्छी तरह संतुष्ट कर सके। 

विपणन के अंतर्गत चीजों और उत्पाद को 
कभी-कभी आपस में-बदलकर प्रयोग किया जाता है। 
उत्पादों का वर्गीकरण विभिन्‍न तरीकों द्वारा किया 
जाता है इस प्रकार का एक वर्गीकरण की योजना 
उत्पाद के गंतव्य स्थान पर निर्धारित करती है अथवा 
उत्पाद के अंतिम ग्राहक पर आधारित होती है। इसी 
तरह हम उपभोक्ता की वस्तुओं और औदयोगिक 


वस्तुओं को रखते हैं उपभोक्‍ता वस्तुओं में जूते, 
लिपिस्टीक, दंतमंजन, कमीज तथा घड़ी आदि आते 
हैं दूसरे तरफ औद्योगिक वस्तुएं वे हैं जिनका प्रयोग 
व्यापारी अथवा औद्योगिक समूह खुद के उपभोग के 
लिए नहीं खरीदते हैं बल्कि एक उत्पाद को बनाने के 
लिए खरीदते हैं उत्पाद प्राय: दूसरे अंतिम उत्पाद को 
बनाने में योगदान करते हैं। औद्योगिक वस्तुओं के 
उदाहरण के अंतर्गत लोहा, कोयला, रबड़ु, उपकरण 
तथा यंत्र आदि सम्मिलित होता है। 

कोपलैंड ने एक दूसरे वर्गीकरण की योजना के 
बारे में बताया है। उन्होंने उपभोक्ताओं के क्रय के 
व्यवहार एवं रुख के आधार पर वस्तुओं को विभिन्‍न 
प्रकार वर्गीकृत किया है। इस वर्गीकरण की योजना में 
तीन तरह के सामान- सुविधा, शापिंग और विशिष्ट 
सामान आते हैं। सुविधा वाली वस्तुएं वे हैं जो क्रेता 
द्वारा कम से कम प्रयास दूबारा लगातार क्रय की 
जाती है इस श्रेणी की वस्तुओं के अंतर्गत दिया-सलाई, 
नमक, सिगरेट, दंतमंजन, और बिस्कुट आते हैं। 

दूसरे श्रेणी की वस्तुओं में 'शापिंग गुडस' आते 
हैं। जैसा कि नाम से प्रतीत होता हैं ये ऐसी वस्तुएं हें 
जिन्हें काफी प्रयास के बाद खरीदा जाता है। इन 


औद्योगिक वस्तुएं 
पूंजीगत वस्तुएं: इस तरह की वस्तुएं काफी समय तक रहती हैं और प्रत्यक्ष रूप से अंतिम उत्पाद बनाने या उसका . 
विकास करने में योगदान देती है। इस प्रकार के सामान का उदाहरण व्यवस्थापन और साधन है (॥789607 


20 #(प्राएआ०॥()। 


व्यवस्थापन: इसके अंतर्गत भवन आते हैं जिसमें फैक्टटी और कार्यालय कार्य करते हं। 
« साधन: इनका प्रयोग उत्पाद को बनाने में किया जाता है जैसे संभवत मानव (॥२000(8) ड्रिल्स, प्रेसेज 


हैंडटूल्स, लिफ्ट आदि। 


कार्यालय साथन: ऐसे यंत्र जो कार्यालय के काम में आते हैं जैसे कंप्यूटर टाइपराइटर, फैक्स मशीन और टेलीफोन! 
कलवपूरजें। वे सामान जो प्रत्यक्ष रूप से एक उत्पाद को बनाने में प्रयोग किया जाता है। इन कल पूर्जों का प्रयोग 
बिना किसी फेरबदल के किया जाता है। उदाहरण के लिए, टायर, लैम्प, बैटरी अथवा कार में बिजली का सामान। 
कच्चा माल: अंतिम उत्पाद को बनाने के लिए कच्चा माल का प्रयोग एक योगदान के रूप में किया जाता है 
ये दो प्रकार के होते हैं : खेती योग्य माल (गन्ना, फल-फूल एवं सब्जियां) तथा प्राकृतिक उत्पाद (कच्चा तेल 


जिंक, चूना, लकड़ी और कच्चा लोहा) 
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प्रयासों के अंतर्गत खोज ओर सामानों का मूल्य, गुणा 
और उपयोगिता के आधार पर तुलना की जाती है 
अर्थात्‌ इस प्रकार की खरीद में उपभोक्ता बाजारों में 
उपलब्ध वस्तुओं में से एक उपयुक्त उत्पाद को 
तलाश करने में. काफी प्रयास करता है इस प्रकार के 
सामान के उदाहरण में टेलीविजन, फर्नीचर, जूते, 
रसोई के समान, म्यूजिक सिस्टम कमीज और सूट 
आदि आते हैं। 

तीसरे श्रेणी के सामानों में विशिष्ट सामान आते 
हैं- विशिष्ट सामान अद्भूत प्रकार के होते हैं और 
ग्राहकों के लिए विशेष महत्त्व रखते हैं। क्रेता इनके 
बारे में प्राय: ज्ञान रखता है और उनकी इच्छा विशेष 
रुचि के कारण करते हैं। परिणाम यह होता है कि 
क्रेता इसे प्राप्त करने के लिए विशेष प्रयास करता है 
विशिष्ट सामान महंगे और सस्ते दोनों प्रकार में हो 
सकते हैं सस्ते दामों के अंतर्गत टिकट और सिक्‍कों 


का इकठ्ठा करना आता है अथवा [8००४॥पाए 
विशेषक के लिए खास तरह का खाना। महंगे विशिष्ट 
वस्तुओं के अंतर्गत डिजाइनर सूट (अरमनी सूट) कार 
(मर्सिडीज या फोर्ड) कलम (मोंट ब्लैंड या कार्टियर) 
क्रेता इस प्रकार के सामानों के क्रय के लिए विशेष 
प्रयास को तैयार रहते हैं। 


प्रिश्नण .... 


एक फर्म जब अपनी विपणन की क्रियाओं को शुरू 
करता है तो प्रायः वह एक उत्पाद से करता है। ऐसा 


इसलिए कि प्रारंभ में उसके सामने जो चुनौती होती 
है कि वह अपने प्रयासों को छोटे बाज़ार में केंद्रित 


करे ताकि उसे सफलता प्राप्त हो। उदाहरण के लिए, 
निरमा ने सबसे पहले कपडे धोने वाले बाजार में धावा 
बोला। अमूल ने सबसे पहले अपने मक्खन के बाज्ञार 
को संभाला। विडियोकॉन का पहला प्रवेश टेलीविजन 


रिलायंस में सेवाओं का विपणन 


भारत में स्वदेशी बाज़ार बहुत ही मजबूत है, इसके अंदर काफी क्षमताएं है। हमारे मोबाइल में जावा है जिससे 
कोई भी व्यक्ति कही भी कभी भी बात कर सकता है। । 

हमारी आय का स्तर सभी व्यवसायों में एक समान रहता हैं। हम पूंजीगत लागत एवं क्रियात्मक लागत का 
निर्धारण करते हैं और हम वास्तव में ग्राहकों के पीछे काम करते हैं। मोबाइल फोन की दिशा में हम ये नहीं चाहते 
क्रि कोई ग्राहक प्रति माह पांच सौ रुपए से ज्यादा. दे। हम ग्राहकों से फोन प्राप्त करने के लिए 500 रुपए नहीं ले 
सकते और इसे बर्दाश्त नहीं कर सकते। हमें इसे 400 रुपए तक लाना है लेकिन यह कैसे होगा यह प्रश्न है। ग्राहक 
की दृष्टि वह आदमी आपके घर आया हम उन्हें एक फोन देंगे जिसका प्रदर्शन वह आपके सामने करेंगे गांव में हम 
यह कहेंगे “अच्छा इससे बातकर लो” इससे ग्राहक टेलीफोन की आवाज के गुणों को परख सकता है और उसक़ी 
उपयोगिता समझ सकता है। प्रत्येक आदमी उत्पाद को स्पष्ट करना एवं महसूस करना चाहता है। इसके बाद नए 
आकड़ों का प्रदर्शन करेगा। हमे विश्वास है कि इन प्रदर्शनों से हम काफी विचार प्राप्त करेंगे। 

एक बार जब कोई ग्राहक हमारा फोन खरीदने को तैयार होता है तो वह फार्म भरता है। भारतीय टेलीफोन 
की आवश्यकताएं 'बहुत ही जटिल है। वह अपने फार्म को सिस्टम 'में जमा करेगा। कुछ लोगों का यह विश्वास 


है कि विपणन टेलीविजन में अच्छे विज्ञापन को देता है। 


जब ग्राहकों का फार्म आता है तो यह स्वयं प्रोसेस हो जाता है और पर्ची बाहर आ जाती है। कोरियर आपके 
घर फोन सुपुर्दगी करता है। इस संजोग के द्वारा ग्राहकों की प्राप्ति लागत 400 रुपए से कम हो जाती. है। प्रभावी 
तरीके पर हम लोग ग्राहकों को लुभाने के लिए 00 करोड़ से 300 करोड़ तक प्रतिमाह खर्च करते हैं और उसके 
बाद भी एक से दो लाख आदमी, छ: सौ अलग शहरों में रिलायंस के प्रति निष्ठा रखते हैं। 
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बाज़ार में हुआ और टी-सीरीज ने कैसेटों का व्यवसाय 
शुरू किया। बहुत सी फर्म पहले एक उत्पाद से कार्य 
आरंभ करती है ओर समय के साथ-साथ वह अपने 
प्रयासों को बढ़ा देते हैं। उदाहरण के लिए, निरमा अब 
नमक, स्नानघर के साबुन, देंतमंजन को भी बेचने 


लगा है। विडियोकॉन के पास भी अब फ्रिज, आडियो 


सिस्टम, संपत्ति, वाशिंग मशीन, वातानुकूलित यंत्र 
जैसे सामान हैं। अर्थात्‌ एक उत्पाद वाली कंपनी बहु 
उत्पाद वाली कंपनी में परिवर्तित हो जाती है। इस 


प्रयास के पीछे यह भावना होती है कि विकास हो- 


और बाज़ार-में बने रहे तथा एक क्रमबद्ध योजना, 
ज़िसे उत्पाद मिश्रण कहते हैं, जिसका प्रयोग व्यापार 
में सोच समझ कर किया जाए। 
जब एक फर्म अपने बहुत से उत्पादों को एक साथ 
बाज़ार में रखती है तो धीरे-धीरे उनके प्रयास बहुत हो 
जाते हैं। अर्थात्‌ ये फर्म बंहु उत्पादित फर्म हो जाती है। 
उदाहरण के तौर पर, जब हुंडई मोटर्स ने अपना कार्य 
भारत में शुरू किया। उसने अपने प्रयास को सैंट्रो के 
रूप में आरंभ किया लेकिन अब इसके पास बहुत से 
उत्पाद हैं; जैसे- सोनाटा &2०८ आदि। ठीक इसी 
प्रकार मारुति ने अपना उत्पाद मारुति 800 से शुरू 
किया। लेकिन मारुति की उत्पाद श्रेणी में अब जेन, 
वैगन 7२, इस्टीम, स्पीन, जिप्सी बालेनो और अलटो हैं। 
संपूर्ण उत्पाद जो एक विपणक बाज्ञार में प्रस्तुत 
'करता है उत्पाद मिश्रण अथवा उत्पाद वर्गीकरण कहते हैं। 
उत्पाद मिश्रण उत्पाद की लाइनों से बना हुआ है। उदाहरण 
के लिए, आई. टी. सी. के उत्पाद मिश्रण में होटल 
(वेलकम समूह) सिगरेट (बिल्स, इंडिया किंग) बने 
बनाए कपड़े (विल्स, सपोर्ट) और किराना के सामान हैं 
(आभीर्वाद)। उत्पाद की प्रकृति एवं गुण जो मिश्रण में 
पाया जाता है उन्हें उत्पाद लाइन, चौड़ाई, गहराई, लंबाई 
और एक रूपता के रूप में जाना जाता है। 


(४) उत्पाद लाइन यह एक उत्पाद की श्रेणी के 
उत्पाद से संबंध रखता है जो एक दूसरे से अपनी 
समानता कार्य की उपलब्धि के रूप में अथवा खरीदने 
वाले के रूप में रखते हैं। उदाहरण के रूप में, डिटरजेंट * 
लाइन, दंतमंजन लाइन या मोटर साइकिल लाइन। 

(६) चौड़ाई का मि#ण' इसका तात्पर्य संपूर्ण 
उत्पाद की लाइनों से है जिसे एक.कंपनी बेचती है या 
उस पर कार्य करती है। कुछ कंपनियां कम चौड़ाई 
रखती है और केवल एक या बहुत कम सामानों में 


काम करती हैं; जैसे- मारुति केवल कारों का काम 


करती है जब कि कुछ कंपनियां बहुत ही विस्तार से 
कार्य करती हैं; जैसे- पी. और जी. जो कपड़े धोने के 
पाउडर, स्नानधर के साबुन, डाइपर लाइन और स्त्रियों 
के स्वास्थ्य से संबंधित सभी सामानों को बेचता हे। 

(0) लाइन की लंबाई इसका तात्पर्य ऐसे 
उत्पादों से है जो एक प्रकार के होते हैं तथा एक लाइन 
में होते हैं। जैसे- हिंदुस्तान लीवर लिमिटेड अपने नहाने 
के अलग-अलग सामानों को एक लाइन में रखता है; 
जैसे- लक्स, रेक्‍्सोना, लाइफबाँय, हमाम, डव, ब्रीज, 
लिटिल, डेनिम, केयर एंड लवली आदि। 

(0) गहराई उत्पाद गहराई से तात्पर्य उन 
अलग-अलग प्रकारों से है जो प्रत्येक उत्पाद में पाए 
जाते हैं। उदाहरण के लिए, लक्स साबुन विभिन्‍न रंगों 
तथा महकों में आता है। कभी-कभी ये विभिन्‍न प्रकार 
के पैक साइजों में उंपलब्ध होते हैं। 

(०0) मिश्रित एकरूपता एकरूपता का तात्पर्य 
इससे है कि उत्पाद एक दूसरे से कितने मिलते हैं जो कि 
मिश्रण में पाए जाते हैं। इनकी समानता उत्पाद आवश्यकता, ' 
वितरण अथवा ग्राहकों में देखी जा सकती है। 

मिश्रित विस्तार से यह पता चलता है कि कोई 
फर्म केसे विकसित होती है और अपने व्यवसाय को 
बढ़ाती है पहले नए उत्पाद लाइनों को बढ़ाया जा 
सकता है। आई. टी. सी. ने अभी हाल में ही अपने 
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उत्पादों में सिले-सिलाए कपड़ों को शामिल किया है 
बजाज ने अपने उत्पादों में मोटर साइकिल को जोड़ा 
जब उन्होंने देखा कि मोटर साइकिल बाज़ार में 
: विकास की गति तेज है। दूसरा विकल्प फर्म के लिए 
यह है कि वह उत्पाद लाइन और उत्पाद को जोड़कर 
बढ़ा दे। उदाहरण के तौर पर, विडियोकॉन ने अभी 
अपनी टेलिविजन लाइन में दो नए बैंड बड़ा दिए 
(अकाई और सैन्सुइ) इसके बाद भी .कंपनी अपने 
समानों की गहराई सामानों में विभिन्‍न प्रकार के रूप 
में बढ़ा सकती है। उदाहरण के लिए, हिंदुस्तान लीवर 
“लिमिटेड (एच, एल. एल.) ने अपनी लिरिल साबुन 
के प्रकार में बफीला नीला रंग तथा लाइफबॉय ब्रांड 
ने सुनहरा तथा संतरा रंग का प्रकार बढ़ाया है) 


“ब्रांडिंग हार ही का कक से भर 


बाज़ार में घूमने के बाद,यह पता चलता है कि एक 
दुकान में दो तरह के समान होते हैं। एंक उत्पाद का एक 
समूह नामों से जाना जाता है जो बाज़ार में आसानी से 
पहचाना तथा जाना जाता है। और उत्पाद का दूसरा समूह 
बिना किसी नाम के होता है। उत्पाद जैसे पेप्सोडेंट, 
फिलिप्स, नेचर फ्रेस, राजधानी पिलस्बरी और सैमसंग 
पहले समूह में आते हैं। जबकि दूसरे समूह की वस्तुएं 
सामान्य रूप से बेची जाती है; जैसे- चावल, नमक 
बेसन आदि। उत्पाद जो निश्चित रूप से पहचाना जाता 
है वह बेचने वाले तथा खरीदने वाले दोनों के लिए 
लाभदायक होता है। ऐसा तरीका जो एक उत्पाद को 


हिंदुस्तान लीवर के उत्पाद मिश्रण 
साबुन ' 'डिटरजैंट शैम्पू दूथपेस्ट 
पियर्सँ सुपर 50] . सनसिल्क क्लोज अप 
लाइफबॉय सर्फ ह क्लीनिक पेप्सोडेंट 
लाइफबॉय गोल्ड सर्फ इंटरनेशनल ' आलक्लियर पेप्सोडेंट गमस्‌ 
लाइफबॉय आरेंज रििःरः लक्स पेप्सोटेंट टू इनवन 
'लाइफबॉय लिक्वीड . नीला हवील ह 
लक्स रिने केक 
'लक्स इंटरनेशनल हरा हवील 
लक्स सावर 'जेल सर्फ ऐक्सेलमेटिक 
रेक्‍्सोना सर्फ डिब्बा हे 
ब्रीज स्किन सामग्री 
लिरिल * फेयर एंड लवली क्रीम 
लिरिल सावर जेल फेयर एंड लबली लोशन 
डब ह . लिरिल पाउंडर | 
मोती... | पियर्स फेस वास _ 
हमाम 
. ज़य 
सेवलान 
'फेयर एंड लवली 


डेनिम 
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एक अलग अस्तित्व प्रदान करता है उसे ब्रैडिंग कहते 
हैं और इस प्रक्रिया का परिणाम ब्रांड के सृजन के रूप 
में होता है। आजकल बाज़ार का झुकाव ब्रैडिंग के तरफ 
है। वह उत्पाद जो सामान्य नाम से बेचे जाते थे वह भी 
अब ब्रांडेड हो गए हैं। शुरू में भारत में केवल उत्पादित 


बस्तुएं ही ब्रांडेड होती थी लेकिन अब उपयोगी वस्तुएं 


भी ब्रैंडिंग होती जा रही है। इस प्रकार हमें उपयोगी 
वस्तुओं जैसे नमक, पेट्रोल, नमकीन में भी ब्रांड 
मिलता है। - ह 

. ब्रैडिंग को हम इस प्रकार परिभाषित कर सकते: 
है कि यह एक ऐसी प्रक्रिया है जिसके द्वारा एक 
नाम, चिंहन, व्यवहार या डिजाइन का प्रयोग व्यक्तिगत 
रूप से या किसी मिश्रण के साथ किसी उत्पाद को 
पहचानने के लिए किया जा सकता है। आजकल 
ब्रैंडिंग न केवल बेचने वाले अथवा बनाने वाले को ही 
पहचानने के लिए किया जाता बल्कि उनको अपने 
प्रतियोगी से भी अलग रखता है। ब्रांड को एक संक्षिप्त 


रूप से परिभाषित. किया जा सकता है कि यह एक . 


शब्द चिहन, अवसर अथवा इन सबका एके समूह है। 
लेकिन ब्रांड एक पहचानने के चिहन से भी कहीं 


ज्यादा है। यह वास्तव में बेचने वाले का वचन होता 


है कि वह निश्चित लाभ, गुण अथवा संतुष्टि की 
सुपुर्दगी करे। एक ब्रांड खरीदने वाले की इच्छाओं को 
बताता हैः तथा उनको संतुष्टि देने के लिए लगातार 
वचनबद्ध रहता है।.... मु े 
ब्रैंडिंग की शुरुआत अठारहवीं शताब्दी में हुई जब 
जानवरों एवं शराब बेचने वालों ने अपने समानों पर 
अलग निशान लगाना शुरू किया ताकि वह दूसरों से 
अलग दिख़ सके। चिहन, निशान और नाम के द्वारा 
उत्पादक यह जान जाते थे कि कौन-सा माल उनका है। 
और दूसरी तरफ उपभोक्ता यह ज़ान जाते थे कि 
' कौन-सा उत्पादक उन्हें बढ़िया वस्तुएं देता है। ब्रैडिंग 
.ने बाज़ार में नाम कमाया क्‍योंकि यह उपभोक्ता तथा 


उत्पादक दोनों के लिए ही फायदेमंद साबित हुआ। ब्रांड - 
की सहायता से हम यह आसानी से जान सकते हैं कि 
कौन सा उत्पाद किस कपनी का है। इससे हमे पहले 
ही पता चल जाता है कि कौन-सा उत्पाद अच्छा गुण 
रखता है या नहीं। जब फर्म समान में अच्छा नाम बना 
लेती है तब ब्रांड उन्हे ही उपभोक्ताओं पर बेहतर पकड़ 
बनाने में मदद करती है क्योंकि उपभोक्ता बार-बार 
उनके उत्पाद खरीदने लगते हैं। इस तरह वह खरीदने 
वालों की निष्ठा को ब्रांड की सहायता से प्राप्त कर 
सकते हैं। निष्ठावान ग्राहक, अनिष्ठावान ग्राहकों से 
अधिक लाभप्रद होते हैं। और दूसरी तरफ ब्रांड ग्राहकों 
को बाजार की खरीदारी करने में सहायक होता है। जब 
ब्रांड जाना पहचान होता है तब खरीदने वाले को उत्पाद 
की उपयोगिता का मूल्यांकन नहीं करना पड़ता जब भी 
वह उसे खरीदते हैं। उसके अंदर एक ऐसी सोच उत्पन्न 
हो जाती है कि कौन-सा ब्रांड खरीदना है और कौन-सा 
नहीं। ब्रांड द्वारा दी गई एकरूपता की वचनबद्धता 
ग्राहकों को खरीदारी में उनके प्रयासों में सरलता लाती 
है। इससे खरीदारी की तीब्रता बढ़ जाती है। इस प्रकार 
विक्रेता बेचने के समय तथा प्रयास में कमी करता है। 


ब्रांड के नाम व्यूह रचना (8४०89) 
एक बेचने वाले को कौन-सी ब्रैंडिंग अपनाई जाएं यह 
एक कठिन प्रश्न है। विभिन्‍न उपलब्ध विंकल्पों में 
उचित और सचेत चुनाव करना पड़ता है। नीचे दी गई 
ब्रेंडिंग की कुछ मुख्य व्यूह रचना (572८29) है; 

(6) व्यक्तिगत ब्रैंडिंग : इसके अंतर्गत प्रत्येक 
उत्पाद के लिए फर्म अलग-अलगं ब्रांड नाम का 
प्रयोग किया जाता है। एक उत्पाद का ब्रांड नाम दूसरे 
उत्पाद को विकसित करने के लिए प्रयोग नहीं किया 
जाता। बहुत ही कम कंपनियां हैं जो इस व्यूह रचना 
को पूर्ण रूप से प्रयोग में लाती है। रैकिट बेनकिसर 
एक ऐसी कंपनी है जो इस सिद्धांत को प्रयोग में 
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लाती है। इसके ब्रांड के समूह में विभिन्‍न भाम हैं; (६) असीमित पारिवारिक ब्रैंडिंग : यह व्यक्तिगत 
जैसे- रॉबिन नील, जूते की चेरी ब्लाशम पालिश, ब्रैंडिंग से बिलकुल अलग है। इस व्यूह रचना को 
फर्श की सफाई के लिए लाइजोल घास की सफाई फीलिप्स, सैमसंग, डब और जनरल इलैक्ट्रिक जैसी 
के लिए कोलिन, फर्श की पालिश के लिए मेशन! कंपनियां प्रयोग करती हैं। इस व्यूह रचना के अनुसार 
इस तरह दूसरी कंपनियां जो इस व्यूह रचना को प्रयोग _कंपनियां अपने सभी सामानों के लिए एक ही ब्रांड 
करती है वह है प्राकटर और गैंबल, इसके ब्रांड समूह नाम इस्तेमाल करती है। यह एक बहुत ही साधारण 
में कई नाम आते हैं, जैसे- कैमे, एरियल, टाइड, तथा सस्ती व्यूह रचना है। जब कभी फर्म का कोई 
विस्पर, हेड एंड सोल्डरस और ओल्ड पाइस। इस नया उत्पाद बाज़ार में आता है तब फर्म को उसकी 
व्यूह रचना का सबसे बड़ा फायदा यह है कि यह ब्रांड बनाने के लिए अत्यधिक रुपए नहीं खर्च करने 
फर्म को एक अलग पहचान बनाने में सहायता करता पड़ते। इसी कारणवश फर्म के स्थापित नाम की वजह 
है जबकि इसका नुकर्सान दायक हिस्सा यह है कि से नए उत्पाद को जल्दी ही पहचान तथा मान्यता मिल 
यह एक मंहगी व्यूह रचना साबित होती है। जाती है। उदाहरण के लिए, जब सैम्संग ने भारत के 


ब्रांड निष्ठा 


क्या. ब्रांड निष्ठा एक पौराणिक कथा है ? 
इसको शुरू. करने का न्‍्यायसिद्ध तरीका यह है कि असली ब्रांड की प्रथा को देखें। पहले, यह कि उस व्यविति 
ने पिछले छः महीनो में उस ब्रांड को प्रयोग किया है। दूसरा, यह कि क्या वह व्यक्ति उस उत्पाद को दूसरों से 
इस्तेमाल करने को कहता है और तीसरा, यह कि क्‍या उस व्यबित ने उसी श्रेणी को उसी समय में किसी और 
वस्तु का उपभोग किया है। 

सबसे ऊपर की तलिका बहुत ही अंतरंग लगती है। जैसा कि एक सोचता है कि कोलगेट 82% से उन 
सबसे आगे है जो उसे पहंचानते हैं और इस्तेमाल करने का दावा भी करते हैं। दूसरे स्थान पवर ब्रिटैनिया उपभोग 
के 78% के अंक पर है! 

उपभोक्ता टिकाऊ ब्रांड केवल उपभोग की वजह से बिना कारण ही नुकसान उठाती है। सबसे कम इस्तेमाल 
होने बाली साठ ब्रांडों में मारुति भी है जिसका कारण भी स्वीकार करने योग्य है (उसका अत्यधिक विशाल 
बाज़ारी परीक्षण) जो कि केवल नौ प्रतिशत है (उसका पहचान तल)। ु ह 

'परंतु अब कम उपभोग बिना कारण ही उत्पादक को परेशान नहीं करते। कम उपभोक्ता प्रचलन तलिका 
मारुति सबसे कम उपभोक्ता ब्रांड होने के बाद भी मजबूत अंकों की श्रेणं। में 48 वे स्थान प्रर है और उसके 
88 प्रतिशत उपभोक्ता दूसरों को भी मारुति इस्तेमाल करने की सलाह देते हैं। इस कारण तो मारुति को उपभोक्ता , 
तालिका में सबसे आगे कर दिया है। 

प्रतिबादी आश्चर्य-चकित रूप से आमंत्रित है दुसरी अलग ब्रांड इस्तेमाल करने के लिए। भारत की कुछ 
बहुत ही शक्तिशाली ब्रांड ने भी तुच्छ ढंग के फिलैंडिंग का सामना भी किया है। इससे यह मालूप होता है कि 
उपभोक्ता अब सही पृल्य समय को देखते हैं, तब भी जब उपभोक्ताओं के विचार किसी बड़ी कंपनी के ब्रांड. 
मिलते-जुलते हैं। । 

लेकिन फिर भी कोला साबुन तथा पाढ़डर आदि से कम निष्ठा क्‍यों पाते हैं? अंत में यह कहा जा सकता ... 
है कि यह सब बाज्ञार की तीक्षणता पर निर्भर होता है। श्रेणी चाहे जो कुछ हो, अंतर स्पष्ट रूप तथा अस्पर्शमय 

कारणों का, यह विपणम का कार्य है कि चह ब्रांड को एक ऐसी वरीयता दिलाए जो कभी भी न डगमगाए। ह 
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विपणन प्रबंध 


मोबाइल बाज़ार में कदम रखा तो उसे अपनी फर्म के 


नाम के कारण जल्दी ही अलग पहचान तथा संघ 


पिल गया। उसे अपने ग्राहकों को सब कुछ शुरू से 


समझाने अथवा बताने की जरूरत ही त़हीं पड़ी। परंतु 
इसका एक नकारात्मक पक्ष यह है कि वह बहुत तेजी 
से अपने ग्रैंड को आगे नहीं बढ़ा सकी। जब कभी 


विभिन्‍न प्रकार के समान एक साथ विकसित किए 


जाते हैं इसमें फर्म को अपनी ब्रांड का नाम तथा 
उत्सुकता खोने का भी डर रहता है। 
(7) विभाजित पारिवारिक ब्रांड नाम: कुछ 
कंपनियां अपने अलग-अलग सामानों के लिए 
, अलग-अलग ब्रांड के नामों का प्रयोग करती हैं। 
अर्थात्‌ उत्पाद को अलग-अलग परिवारों के बींच 


दिया जाता हैं तथा प्रत्येक परिवार को अलग ब्रांड नाम- 


दिया- जाता है। 
(६०) एक नाम से मिला हुआ कंपनी का नाम: 


बजाज इसी नीति पर चलती है। वह स्कूठर तथा मोटर ' 


साइकिलों को आगे बढ़ाती है; जैसे- बजाज चेतक, 


बजाज सनी, बजाज स्ट्राइड, बजाज कैलिबर बजाज _ 
बाक्सर, और बजाज पल्सर। इसी तरह ब्रिटेनिया भी | 


एक ही नाम को कंपनी के नाम जोड़ती है। इसके ब्रांड 
के नामों में ब्रिटेनिया गुड्डे बिस्कुट, ब्रिट्रेनिया क्रीम 


: ट्वीट, ब्रिटैनिया मैरी, ब्रिटेनिया नूरी चकमस, ब्रिटैनिया : 


टाइगर, ब्रिटैनिया चेन बिस्कुट और ब्रिटैनिया 


फिफ्टी-फिफ्टी- इस व्यूह रचना के अंतर्गत व्यक्तिगत, 


कंपनी ब्रैंड की अच्छाइयों को मिलाने का प्रयास किया 
जाता है। इस तरह यह व्यूह-रचना संघ तथा पारिवारिक 


दोनों के ब्रांड के नामों को मिलानें का प्रयत्न करती है। 


अच्छे ब्रांड नाम की खिशेफ्तोएं: 


ः कार्य ब्रांड के नाम को चुनना होता है। ब्रांड के नाम 
को चुनने में निम्न बातों पर ध्यान अवश्य देना चाहिए। 


' एक बार जब विस्तृत सहमति बन जाती है तब अगला 70008 च्िहि 


0) ब्रांड का नाम सरल तथा छोटा होना चाहिए। 
लंबे ,तथा मुश्किल शब्दों को अलग रखना 
' चाहिए। क्‍योंकि वह पढ़ने तथा याद रखने में 
कठिनाई उत्पन्न करते* हैं। ह 
ब्रांड का नाम आसानी से बोलने :योग्य हो। 
“उपभोक्ता खरींद के संमय पर उन ब्रांड के नामों 
“की नहीं पूछते जो. कि बोलने में कठिन हो। 
सूचना देने वाले नाम बेहतर होते हैं क्योंकि वह 
वस्तु की विशेषताओं को बताते हैं। जैसे हाजमोला 
*. हाजम करने की बात दूसरे तक पहुंचाता है। 
. उजाला उजाले-की और संकेत करता है, गोदरेज ' 
का कलर सॉफ्ट हेयर डाई, नमी का संकेत देती 
है, हेयर और केयर, ख्याल रखने की बात कहता 
है, सनसिल्क रोशनी की ओर संकेत करता है, 
- तथा मुलायम डेयरी दूध रोशनी दूध क़ी अच्छाई . 
को बताता है।' ] 
ब्रांड का नाम दूसरों से अलग होना चाहिए। 
अर्थात त्रह भीड़-भरी बाज़ार में अपनी पहचान 
न खोने पाए। एक ब्रांड जब दूसरों से उसी 
श्रेणी में अलग नजर आती है तभी वह अलग 
. लगती है| एरियल, टाइड, .सिनथाल, पार्क 
.... सभी एक दूसरे से अलग ब्रांड हैं। - 
(श) अंत में ब्रांड के नांम का चुनाव दूसरी भाषा तथा' 
संस्कृति को ध्यान में रखकर ही करना चाहिए। 
*कई शब्द एक देश या संस्कृति में उत्तम होते हैं. 
परंतु कई आक्रमक, अश्लील तथा अनुपयुक्त हो 
जाते हैं। उदाहरण के लिए, भारत में एक " अंबेस्डर 
: नोवा”नामक कार है परंतु नोवा शब्द का अर्थ 
स्पेनिश भाषा में होता है 'मत जाओ" 


(|) 


[6॥॥॥ 


न 


(५) 





व्यापार चिहन का अर्थ साधारण रूप में यह है कि , 
व्यापार का वह चिहन है जिसे कोई जानी-पहचानी 
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हस्ती व्यापार को चलाती है। यह सामान्य रूप में एक 
चिहन, प्रतीक, निशान, शब्द या कई शब्द होते हैं। 
: व्यापार चिह्न उत्पाद को उसी श्रेणी के दूसरे उत्पादों 


से अलग रहता है। उदाहरण के लिए, जब कभी हम 


तीन नुकीले तारे देखते हैं तो हम पहचान लेते हैं कि 
यह कार मर्सीडिज है। इसी प्रकार, फोटो संबंधी 


सामान जिन पर '7२' का निशान होता है हम पहचान. 


लेते हैं कि कोडैक कंपनी का है। व्यापार चिहन 
पंजीकृत तथा अपंजीकृत दोनों ही होढ है। 

एक व्यापार चिहन दूसरों से अलग तथा आकर्षित 
. करने वाला तथा लाभप्रद भी होना चाहिए। वह बोलने 
में बहुत आसान होना चाहिए। वह छोटा तथा साधारण 
होना चाहिए ताकि वह याद्‌ रखा जा सके। लेकिन 
एक व्यापार चिहन पहले आसानी से पंजीकृत किसी 
व्यापार चिहन से मिलता-जुलता पंजीकृत नहीं हो 
स्रकता। उसके अंदर कोई भी ऐसा शब्द या चिहन 
"नहीं होना चाहिए जो कि लोगों की संवेदन-शक्ति के 
विरुद्ध हो। कई चिहन ऐसे हैं जो अलग-अलग 
उत्पादों की श्रेणी में जरूरी होते -हैं जैसे-- इंडियन 
ः स्टैंडर्ड मार्क का सार्वजानिक नाम आई.एस.आई है 
दूसरे चिहन जैसे एफ.पी.औ. एगमार्क आदि भी है। 


पैकेजिंग 


हम बहुत सें उत्पाद खरीदते हैं जो बंडल में या-गठरी 
के रूप में होते हैं। उदाहरण करे लिए, हम पेप्सी 
खरीदते हैं जो सर्वव्याप्त बोतलों में आती है। डेटॉल 
के पासे अपनी अलग बोततलें हैं, निर्मा एक प्लास्टिक 
के थैले में आता है, ब्रिटैनिया गुड-डे बिस्कुट मुडी 
- हुई पन्‍नी में आता है, सुप्रसिदृध कोलगेट दंतमंजन 
प्लास्टिक के टूटने वाले टयूब में आता है; जोडिएक 
- शर्ट पेपर से बने डिब्बे में आंती है,'मैगी सास के 
बोतल में आता है। यह प्रदर्शित करता है कि उत्पादों 
' को बंडल बनाने या पैक करने. की आवश्यकता होती 


है ताकि वह उस जगह तक पहुंच सके जहां उन्हें 
इस्तेमाल होना है। बंडल बनाना विपणन का एक ., 
महत्त्वपूर्ण कार्य है। अंत के दो दशकों में बंडल एक 
ऐसा महत्त्वपूर्ण हथियार बन कर उभरी है जो विपणन 
का एक जरूरी महत्त्वपूर्ण कार्य बन गई है। 

बंडल शुरूआती स्तरों पर एक कर्त्तव्य तथा 
कार्यों का समूह कही जा सकती है जिसमें उत्पाद को 
रखने के लिए एक उचित कंटेनर का स्वरूप और 
उत्पादन किया जाता है। वह डिब्बा जिसमें उत्पाद 


,रखा जाता है उसे बंडल या कंटेनर कहा जाता है। 


जैसा कि पहले बताया जा चुका है कि डिब्बे - 
अलग-अलग प्रकार में आते हैं। ह 
उत्पाद को बंडल बनाने की आवश्यकता क्‍यों 
पड़ती है? बंडल इस लिए महत्त्वूपर्ण है क्योंकि वह 
उत्पाद को खराब होने अथवा क्षति से बचाते हैं। बह 
रक्षक का कार्य करता है। बंडल बनाना, चिप्पी लगाने 
से बहुत मिलता है। डिब्बों अथवा बंडल पर लगी 
चिप्पी उत्पाद के विषय में जानकारी देते हैं। आजकल 
बंडल बनाना केवल रक्षा के कार्य के लिए ही नहीं 
प्रयोग होता परंतु उत्पादक इसे विपणन का साधन 
बनाते हैं जो कि कई कार्य पूरा कर सके; जैसे- 
आसानी, सस्तापन तथा प्रोत्साहन आदि। | 
* बंडल बनाने का निम्नलिखित महत्त्वपूर्ण कार्य है। 
(0. बचाव या रक्षा: यह बंडल बनाने का 
सबसे आधारभूत कार्य है। यह उत्पाद को उन कारणों 
से बचाता है जो उसे हानि पहुंचा सकते हैं। जब बह 


बाज़ार तक जाते हैं उपयुक्त बंडल उत्पाद की सूर्य से, 


वर्षा से, नमी से, उठाने में टूटने से, कीड़ों आदि से 
बचाते हैं। उदाहरण के लिए, खाने योग्य सामान जैसे 
चिप्स बिस्कुट, जैम, कोला आदि को पर्यावरण से भी 
बचाने की आवश्यकता होती है। यह डिब्बे का जीवन . 
बढ़ाती है तथा उत्पाद को ताजा रखती है। इसी तरह 
वितरक तथा उत्पादक हवा बंद डिब्बों का भी. प्रयोग 


छा. 
विपणन प्रबंध 


इन उत्पादों के लिए करते हैं। सामान जैसे टेलीविजन 
: और दूसरे उपकरणों का कारण इन्हें बड़े-बड़े दफ्ती 
के डिब्बों में रखा जाता है तथा अंदर थर्मोकोल भी 
लगाया जाता है। ह 

(/) पहचान: बंडल बनाने की सहायता से 
उत्पादों को आसानी से पहचाना भी जा सकता है। 
कोक की सबसे अलग बोतल के कारण उसे दूसरों 
से अलग पहचान करने में मददगार है। कोडैक के 
पीले तथा काले बंडल जल्दी से यह बता देते हैं कि 


उत्पाद क्या है? तथा इसका उत्पादक कौन है? यह. 


केंबल पहचान कार्य के कारण ही है जो फर्म ने अब 
अलग तरह के बंडल निकाले हैं जो कि अलग दफ्ती 
के डिब्बों के आकार, रंग, और 'कप्रा८७ बुनावर 
के होते हैं जो कि उपभोक्ताओं को एक उत्पाद को 
दूसरे उत्पाद से अलग पहचानने में मदद करते हैं। 
(४) आसानी: बंडल बनाना दोनों ही उपभोक्ताओं 
तथा मध्यस्थों को आसानी से बढ़ाता है। दलाल चाहते 
है कि उत्पाद इस तरह बंडलित होना चाहिए जिससे 
रखने तथा ढोने में आसानी हो। उदाहरण के लिए, 
कोला के नई पेट बोतल, जो कि बड़ी मात्रा में कोला 


रखती है, वह दलालों को यात्रा के बीच की हानि 


तथा रखने की हानि के जोखिम से बचाता है। 


उपभोक्ताओं की दृष्टि से प्रयोग में आसानी ही असली 


सुविधादायक है। उदाहरण के लिए, पीने वाले टेट्रापैक 
बंडल, जैसे रियल फ्रूटी और ट्रापिकाना के दफ्ती के 
डिब्बे पीने में, बोतलों को रखने तथा ले जाने में भी 
सुविधाजनक होते हैं। 

(०) प्रोत्साहन: आज कल की स्वयं रोजगार 
प्रदान करने वाले छोटे धंधे तथा बड़ी ब्रांड में भी 
उत्पाद की बंडलिंगं एक चुप तथां निःशब्द बेचने 
बाले का कर्त्तव्य निभा सकते हैं। बंडल बनाना लोगों 
का ध्यान खींच सकता है उत्पाद की खुशियां बता 
सकता है. तथा उपभोक्ताओं को उसे खरीदने के लिए 
प्रेरित भी कर सकता है। 


(०) नव-विर्माण: नव-निर्मित बंडलों को बनाने 
से उत्पादक नए उपभोक्ताओं के समूह को खींच 
सकता है। उदाहरण के लिए, भारत में शैंपू बनाने वाले 
उत्पादक गांवों तथा कम आय वाले लोगों को आकर्षित 
करने में काफी सफल रहे। क्योंकि वह शैंपू की छोटी 
थेली बनाते हैं। आकर्षक बंडल से बिक्री को भी 
बढ़ाने का मौका प्रदान कर सकती है। उदाहरण के 
लिए, कोलगेट ने अपने पारिवारिक डिब्बे की सहायता 
से अधिक दंतमंजन बेचे थे। 
बंडल बनाने को अगर ठीक से कार्यरत किया जाए 

तो वह बहुत ज्यादा सहायक हथियार साबित हो सकता - 
है। वह उत्पादक तथा उपभोक्ता दोनों को बहुत से 
'फायदे देता है। इसी कारणवश बंडल बनाने का निर्णय 
बहुत ही सोच समझकर तथा समझदारी से लेना चाहिए। 
यह बहुत ही लाभदायक सिद्ध हो सकता है अगर निम्न 
प्रश्न पूछे जाए तथा उपयुक्त ढंग से उत्तर दिया जाए। हमें 
बंडल बनाने की आवश्यकता क्‍यों पड़ती है? इससे किस 
कार्य को पूरा करने की आशा की जाती है? क्या यह 
दलालों तथा उपभोक्ताओं की आसानी को बढ़ाती हैं? 
किस तरह की बंडल ऐक भीड़-भाड़ वाले बाज़ार में 
अलग खड़ी होगी? किस तरह की धातु बंडल का कार्य 
तथा कर्त्तव्य के लिए उपयुक्त है? 

लक पे 
आप कोई भी ऐसा उत्पाद उठाइए जो घर पर प्रयोग 
होता है तथा उसका बंडल को ध्यानपूर्वक देखिए। 
उसका बंडल कुछ बहुत ही स्वाभाविक जानकारी 
रखता है जैसे उत्पाद का नाम, उत्पादक का नाम तथा 
पता, उसमें मिश्रित अंश, रेखापित्रित, प्रयोग का 
तरीका, बेचने का अत्यधिक मूल्य अंददि। यह सभी 
जानकारी उत्पाद के लेबल पर दिखती है। लेबल 
उत्पाद के बंडल पर लगी होती है जो कि पहचान 
तथा जानकारी में सहायक 'सट्थ होती है। 


घड . 
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उत्पाद के लेबल बहुत ही सरल रूप में भी 
आती है जैसे कि स्थानीय छोटे वितरकों दूंबारा बनाएं 
गए उत्पाद जैसे . दाल, चावल या नमकीन। कभी-कभी 
उत्पाद पर बहुत ही विस्तृत जानकारी वाली लेबल 
होती है जो कि ज्यादा जानकारी देती है। इस तरह की 
लेबल उन उत्पादों पर पाई जाती है जो कि संगठित 
बाज़ार की बड़ी कंपनियों द्वारा बनाए जाते हैं। क्या 
वितरक कोई भी लेबल तथा उससे दी गई बातों को 
खुलकर पसंद कर सकता है? वितरक कुछ पसंदों 
तथा उसकी बातों को पसंद करने में आनंद उठा 


सकता है।-लेकिन कई बार धरती का कानून बताते हैं. 


कि लेबल पर किस प्रकार की जानकारी होनी 
: चाहिए। उदाहरण के लिए, क्रमबदध खाने को वस्तुएं, 
ओऔषधियां, कुछ सौंदर्य-प्रसाधन के सामानः आदि 
जरूरी है कि वह उत्पादक के बारे में जानकारी अंदर 


की वस्तुएं, उससे मिश्रित अंश तथा उपयुक्त प्राधिकार 


से मंजूरी, चेतावगी अगर कोई है तथा प्रयोग के 
तरीकों के बारे में बताएं। उदाहरण के लिए, सिगरेट 
तथा पान-मसाले की पन्नियों पर कानूनी चेतावनी 
होना आवश्यक है। संकटमय अथवा जहरीले उत्पादों 


* पर परिपूर्ण बचाव की चेतावनी दिखाना आवश्यक है। 


लेबल कई कार्य पूरा करती है। इन्हीं कार्यों के 
कारण लेबल बहुत ही सोच-समझ कर करनी चाहिए। 
एक सतर्क उत्पादी लेबलिंग विपणन की मदद कर 
सकती है तथा उसी समय वह कानून की भी जरूरतों 
को पूरा कर सकती है। सबसे पहंले लेबल उत्पादक़ 
अथवा शआंड की पहचान कराती है। उदाहरण के लिए, 
स्नान के साबुन में से लक्स लिखा हुआ साबुन हमें 
यह जानने में मदद करता है कि उन कई साबुनों में 
से लक्स कौन-सा है? लेबलिंग की सहायता से 
उत्पादक भी अमने 
विभाजित कर पाता हैं। यहां तक की लेबल का रंग 
भी उसका अलग श्रेणी की जानकारी दे सकता है। 


उत्पादों को अलग-अलग श्रेणी में 


उदाहरंण के लिए, हिंदुस्तान लींबर लिमिटेड पीली 
लाल तथा हरी लेबल की अलग-अलग श्रेणियों की 
चाय बेचता है। 

जैसा कि पहले बताया गया है कई लेबल संबसे 
निचले स्तर पर जानकारी देती है जो कि उपभोक्ताओं 
को दी जाती है। इसलिए लेबल उत्पाद के बारे में, . 
उत्पादक के बारे में, उत्पादन की तारीख के बारे में, 
उत्पादन के समय के बारे में तथा उसमें मिश्रित अंशों 
के बारे में बताती है। बाद में विक्रेताओं ने लेबल को 
एक वितरण का हथियार बना लिया है। वे लगातार 
उत्पाद को प्रभावी बनाने में सहायक हो रहे हैं। लेबल 


' आजकल न केवल जानकारी देने के लिए बनाई जाती . 


है जो कि कानून दूवारा निर्धारित की गई है बल्कि 
उन्हें इसलिए भी बनाया जा रहा है कि वह उस समय : 
मददगार सिद्ध हो सके। जब लेबल तथा उत्पाद के 
भविष्य का दृष्टिकोण विक्रय के समय पर आमने-सामने 
आ जाए। ऐसे समय में सतर्कतापूर्वक बनाई गई लेबल 
ध्यान आकर्षित कर सकती है। उत्पाद के बारे में बता 
सकती है और खरीदने के कारणों को भी बता सकती 
हैं। उत्पाद के बारे में जानकारी उस समय और भी 
ज्यादा महत्त्वपूर्ण होती है जब. उत्पादों की श्रेणी में 
फर्क बहुत ही कम होता है। लेबल वास्तव में क्रेता 
को उत्साहित कर सकती है और उसे उत्पाद कों 
खरीदने के लिए झुका सकती है। तेज चलने वाले 


: उपभोग की वस्तुएं जैसे नमक दंतमंजन बिस्कुट 


केचप, साबुन आदि में लेबल विपणन में मुख्य 
भूमिका निभाती है। , 


दाम ( मूल्य) 


विपणन के अदल-बदल में दाम वह मूल्य है जो क्रेता 
से विक्रेता तक एक वस्तु अथवा सेवा के बदले जाता 
है यह विपणन का एक अंग है जिसे विक्रेता दूसरे 
अंशों से मिलाता है ताकि वह क्रेता से इच्छानुसार 


१. हा 
आप] 
] जल । 
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लेन-देन कर सके। दाम या मूल्य वह मुख्य वजह है 
जो यह तय. करता है कि क्रेता तथा विक्रेता के बीच 
लेन-देन वास्तविक हो जाएगा या नहीं। जब कभी 
मूल्य क्रेत की समझ तथा सोच से ज्यादा होता है 
लेन देन ब्रड़ी मुश्किल से हो पाता है। इसी तरह जब 
* प्रस्ताव का दाम मूल्य के अनुसार कम होता .है तब 
विक्रेता से ज्यादा क्रेता लेन-देन के लिए उत्साहित 


होता है। इसी कारणवश यह जरूरी है कि दाम का 


मूल्यांकन बहुत ही सावधानी तथा समझदारी से करना 


जाती है जिसके फलस्वरूप प्रतिस्पर्धा बढ़ जाती है। 
अथवा मूल्य इतना कम हो जाता है कि लागत की 
वसूली भी नहीं हो पाती। इसलिए यह आवश्यक है 
कि मूल्यों का निर्धारण करते समय सभी महत्त्वपूर्ण 
तत्त्वों को ध्यान में रखना चाहिए जो मूल्य से संबंध 


. रखते हैं (वे तत्त्व जिनको ध्यान में रखना चाहिए 


क्रमशः कंपनी के उद्देश्य, लागत प्रतिस्पर्धा ग्राहकों 
की मांग से संबंध रखते हैं)। 





चाहिए। दाम फर्म की आय के उस स्रोत पर असर :-अवबवेए्य  / दा 


करती है जो कि वह बाज़ार से कमाने की कोशिश 
' करती है।... 
मूल्य प्राय: मौद्रिक रूप में व्यक्त किए जाते हैं। 


यह एक उत्पाद या सेवा की मौद्रिक रूप में कीमत | 


- होती है। यह एक मुद्रा का बलिदान है जो एक ग्राहक 
किसी वंस्तु को क्रय करता है। मूल्य को बहुत से 
नामों दवारा 'जाना जा सकता है उदाहरणं के लिए, 
शिक्षा के लिए शौक्षणिक फीस, यातायात के लिए 
किराया, एक सड़क अथवा पुल को प्रयोग करने के 
लिए गेल टैक्स, कार्यालय नौकरी. के लिए वेतन 
मजदूरों को देने के लिए मजदूरी, प्रवक्‍ता के लिए 
. पारिश्रमिक, एक मकान के लिए किणया आदि। इंस 
प्रकार मूल्य को व्यापार और रीति के अनुसार विभिन्‍न 
प्रकार से जाना जा सकता है। चाहे इसको किसी भी 
नाम से पुकारा जाए। यह विपणन का एक महत्त्वपूर्ण 
यंत्र है और बाकी जितने यंत्र हैं वे लागत कहलातें हैं। 
किसी उत्पाद अथवा सेवा के लिए मौद्रिक मूल्य तय 
करना आसान कार्य नहीं है। प्रबंधक मूल्य संबंधी 
निर्णयों तक अवास्तबिंक तरीके से नहीं पहुंच सकते। 
जब मूल्यों का निर्धारण सरल तरीके से किया जाता 
है। फर्म लाइन से. अलग होने के जोखिम का बाहरी 
और आंतरिक वातावरण का. सामना करती है। तब 


बाज़ार और व्यापारियों की. तुलना लाइन से अलग हो. 


एक उत्पाद का क्या मूल्य होना चाहिए? इस प्रश्न का 
उत्तर इस बात पर निर्भर करता है कि फर्म अपनी 
विपणन क्रियाओं द्वारा उद्देश्य की प्राप्ति कैसे 
करती है। मूल्यों का उद्देश्य कंपनी के उद्देश्यों से 
मिलना चाहिए। स्पष्टता के अभाव में मूल्यों में 
समानता न होने का डर होता है। उदाहरण के लिए, 
कंपनियां जैसे रोलस रोयस मर्सीडिज बेंज एक दूसरे 
से सुपर प्रीमियम कार बाज़ार में मुकाबला करती है। 
बह कम दाम निर्धारण करने की स्थिति में नहीं रहते 
तथा फर्म खर्च करने वाले विभाग में नहीं जा सकती। 
यह कंपनी के रुतवे के लिए हानिकारक है। इसलिए 
यह आवश्यक है कि एक उचित समझ मूल्य उद्देश्य 
के प्रति रखा जा सकें। 

एक फर्म अपने मूल्य नीति का निर्धारण अधिक 
लाभ कमाने के उद्देश्य से कर सकती है। यह मूल्य 
ही है जिससे अधिक से अधिक लाभ का सृजन हो 
सकता है। कभी-कभी ऐसा भी उद्देश्य होता है। कि 
एक विशिष्ट लाभ को प्राप्त किया जाए। कुछ फर्म 
विक्रय से संबंधित उद्देश्य बनाती है जैसे लक्ष्य की 
ग्राप्ति प्रति इकाई अथवा रुपयों में अथवा बाज़ार का 
एक विशेष स्तर का हिस्सा। फर्म कई बार मूल्यों के 
संबंध में निर्णय इस प्रकार लेती है ताकि वह बाज़ार 
में औरों की तुलना में ठीक रहे। अर्थात वह मूल्पों की 
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नाव को नहीं हिलाना चाहते। इन परिस्थितियों का 
उद्देश्य यह नहीं है कि बाज़ार में मूल्य संतुलन को 
बिगाड़ा जाए जिससे कई बार मूल्य की लड़ाई उत्पन्न 
हो जाती है। 





दूसरा मुख्य उद्देश्य जिसे ध्यान में रखना चाहिए वह 
है लागत। लागत मूल्य के फैसलों को तय करती है। यह 
आवश्यक है कि मूल्य थल लागत को निकाल ले 
जिसमें विपणन कार्य तथा जोखिम का ठीक फल भी 
हों। दो महत्त्वपूर्ण तरह की लागत को अलग करने की 
आवश्यकता होती है। यह है स्थिर लागत तथा अस्थिर 

. लागत। स्थिर लागत को ओवर हेड भी कहते हैं। यह 
उत्पाद स्तर के भिन्‍न होने के बाद भी एक समान होती 
है। उदाहरण के लिए, मकान का किराया, स्थायी 
कर्मचारियों का वेतन आदि। अस्थिर लागत उत्पाद स्तर 
के हिसाब से बदलती है। यह लागत इन वस्तुओं से 
जुड़ी होती है जो एक उत्पाद को बनाने में मदद करते 
है। प्रबंधक को बीते हुए समय में मूल्य के व्यवहार का 
विश्लेषण करना चाहिए कि वह अल्पकाल और दीर्घ 
काल में कैसा बर्ताव करते हैं। मूल्य ऐसा हो जिससे 
संपूर्ण लागंत वसूल हो सके। लेकिन कई बार उत्पादों 
का मूल्यांकन लागत से कम किया जाता है जिसका 
उद्देश्य विशिष्ट बाज़ार की आवश्यकता को पूरा करना 
अथवा प्रतिस्पर्धा की चुनौतियों का सामना करना होता है 
जैसे प्रतिदूवंदी का बाज़ार में प्रवेश मुश्किल करना अथवा 
प्रतिदूवंदी को समाप्त करना। एक उत्पाद की कीमत 
किस स्तर तक लागत मूल्य में कम की जा सकती है? 
प्रायः मूल्य ऐसा हो जिससे कम से कम अस्थिर लागत 
की वसूली हो सके, क्योंकि स्थिर लागत के अंतर्गत 
डूबने की प्रवृत्ति होती है! वे खर्च होते ही,हैं चाहे उत्पादन 
हो अथवा न हो इसलिए वे आवश्यकता के समय मूल्य 
निर्धारण के लिए ध्यान में नहीं रखे जातें। 





. प्रतिस्पर्धा लि | 
मूल्य निर्धारण में प्रतिस्पर्धा का ध्यान रखना भी 


आवश्यक है। जब फर्म को किसी प्रकार की स्पर्धा 
का सामना नहीं करना पड़ता। वह मूल्य निर्धारण के 


*.. लिए पूर्ण रूप से स्वतंत्र होती है। अर्थात्‌ यह ऐसी 
दशा में “मूल्य बनाने' वाली ही होती है। लेकिन जब' 


प्रतिद्वंदी उसी तरह का माल बेचते हैं तो फर्म के 
मूल्य निर्धारण की स्ततंत्रता बहुत ही कम हो जाती है। 
उसका मूल्य प्रतिस्पर्धा के मूल्य के अनुरूप ही होना... 
चाहिए। इस प्रकार प्रतिदूवंदी में जितना ज्यादा उत्पाद 
में समानता होती है मूल्य निर्धारण की स्ततंत्रता उतनी 
ही कम हो जाती है। उदाहरण के लिए, मारुति जेन 
अब बहुत ही प्रतिसंपर्धा का सामना सैंट्रो, इंडिका का 
तथा पैलियो जैसी ब्रांडों से कर रही है। इसलिए इसके 
मूल्य निर्धारण को दूसरे उत्पादों के मूल्य से अलग 
नहीं रखा जा सकता। 

ग्राहकों की मांग हि 
अंत में ग्राहकों की मांग को भी ध्यान में रखना 
चाहिए। मूल्य का लचीलापन इस संबंध में बहुत ही 
महत्त्वपूर्ण तत्त्व है। यह उत्पाद के मूल्य परिवर्तन के. 
आधार पर मांग का प्रतिवेदन है। जब. कभी एक 
उत्पाद की मांग में लचीलापन नहीं है तो विक्रेता 
अधिक मूल्य बिना किसी बाज़ार अथवा मांग के ले 
सकता है। अगर जब मांग में लचीलापन होता है तो 
मूल्य में थोड़ा परिवर्तन मांग को बहुत प्रभावित करता 
है। लचीले मांग की स्थिति में बेचने वाला मूल्यों में 
कमी करके अधिक आय प्राप्त कर सकता है। लेकिन 
मूल्यों का बढ़ाना वांछित नहीं होता है। क्योंकि मूल्यों 
में मामूली बढ़त करना मांग को बुरी तरह से कम कर 
सकता है जो कि आगे लाभ को भी कम कर सकता 
है। जब उत्पाद लाभ के कई प्रतिस्थापी होते हैं तब 
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मांग में लचीलापन अधिक होता है ग्राहक दाम के 
प्रति सचेत रहते हैं तथा. खरीदने वाले जल्दी अपनी 
खरीदने की आदत बदल देते हैं। 





विस्तृत रूप से इसका दो रूपों में अध्ययन किया जा 
सकता है: मूल्यों को निचोड़ना और मूल्यों के तह 
. तक जाना। मूल्यों के निचोड़ने से तात्पर्य है प्रारंभ में 
ऐसी ऊंची मूल्य को प्रयोग में लाना ताकि मांग की 
फौस को निचोड़ा जा सके। सामान्यतः जब एक 
विपणक एक नया उत्पाद बाज़ार में लाता है तो वह 
इसका मूल्य थोड़ा अंधिक रखता है ताकि उच्चस्तर 
के सीमित उपभोक्ता समूह इसका उपयोग कर सके। 
नए सामान बनाने वाले सोनी तथा फिलिप्स जैसी 
कपनियां इस तरीके को अपनी उच्च स्तरीय गुणों 
वाले उत्पाद को बेचने में प्रयोग करते हैं। घड़ियों के 


बाज़ार में स्विटजरलैंड “में बनने वाले घड़ी जैसे 
ओमेगा, पटेक, वौम तथा. मसिपर तथा रोलैक्स आदि 
इस विधि का प्रयोग उपभोक्ताओं के उच्च स्तरीय 
समूह में बेचने के लिए प्रयोग करते हैं। जर्मनी के 
कार बनाने वाले जैसे मर्सिडीज तथा बी एम डब्ल्यू 
जैसी कारों को बेचने के लिए इस विधि का प्रयोग 


: करते हैं। इनके कारें के बेचने का बाज़ार निम्मस्तर 


लोगों के लिए नहीं किया जाता है इसमें ग्राहकों 
के उच्चस्तरीय वर्ग को केंद्रित किया जाता है और 
विपणन के प्रयासों को इसी वर्ग पर सीमित रखा जाता 
है। नई-नई वस्तुएं बनाने वाले इस गति को इस कारण 
प्रयोग में लाते हैं ताकि एक अल्पं अवधि में वे अपने . 
शोध एवं विकास में किए गए खर्चो को पूरा कर 
सके। बाज़ार में मूल्य निचोड़ने की क्रिया ऐसी नहीं 
है कि इसका प्रयोग कोई भी विचारक कभी भी कर 
सकता है इसके लिए कुछ सहायक शर्ते भी हैं। जिसे 
इस विधि का प्रयोग करने के पहले पूरा करना 


कोक बनाम पेप्सी 


गुड़गांव में डी. एल. एफ. कारपोरेट, क्लब जहां पेप्सी का प्रधान कार्यालय है वहां काफी उत्तेजना दिख रही है। 
इसके विपरीत कोक के प्रधान कार्यालय इनकाव में उत्तेजना कम है यदि आप उनके अधिकारियों से बात करें 
विश्लेषक का ऐसा विश्वास है कि यह साल अलग होगा। कुछ भी हो साफ्ट ड्रिंक के मूल्यों में बहुत ही परिवर्तन 


हुआ है तथा यह परिवर्तन पांच रुपए तक आ गया है। 


दोनों पेय जलों के दिगज्जों के सामने बाजार की बढ़ोत्तरी का मुख्य लक्ष्य है न कि एक-दूसरे से बिना 


कारण के लड़ाई करना। 


परंतु कुछ चीजों में कुछ महीने पहले परिवर्तन हुआ। पिछले वर्ष अक्तूबर में कोका-कोला कंपनी में आक्रामक 
तरीके से मूल्यों में [5-25 प्रतिशत की कमी की जिसका परिणाम यह हुआ कि पेप्सी को भी यही कार्य करना पड़ा। 
यह एक मूल्य की लड़ाई थी जिसने उपभोक्ताओं को मुस्कराने का कारण दिया। यह दोनों के लिए आसान नहीं था। 
वह अपनी क्रियाओं में केवल पैकिंग क्षमताओं में ही परिवर्तन ला सके और अपनी क्रियाओं को इस्त प्रकार फिर से 
बनाया ताकि मूल्य-कटौती का सामना आसानी से किया जा सके। अब नए ग्राहकों के प्रति उनका ध्यान जाएगा जो 
: बाज़ार में उपलब्ध हो रहे हैं। कोक और पेप्सी दोनों अपनी नई मूल्य नीति के तहत ग्राहकों की बढ़ोत्तरी पर ध्यान 
दे रहे हैं तथा वर्तमान बाज़ार. में अंदर तंक पहुंच की कोशिश कर रहे हैं। दोनों में वही जीतेगा जिनको इस प्रतिस्पर्धा 
में आरंभिक लाभ प्राप्त होगा। इस बात पर ध्यान दिया जाएगा कि अपने प्रतिद्व॑दियों का हिस्सा न छीने बल्कि एक 
लंबे विकास की ओर बढ़े जिससे मूल्यों में कमी आए घाटे वाली इकाइयों के बीच एक कड़ी एवं माध्यम का काम 
करते हैं इस प्रकार से वित्त बाज़ार ऋण लेने वालों एवं ऋण देने वालों को मिलवाता है तथा उन लोगों को धन उपलब्ध 
कराता है जो उसका उपयोग करने के बदले प्रतिफल देने को तैयार हैं। 
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आवश्यक होता है। इस संबंध में पहली शर्त है मांग 
के मूल्यों में लचीलापन हो। अगर उत्पाद बहुत ही 
विशिष्ट है तो इसकी मांग में लचीलापन नहीं होगा 
ऐसी परिस्थितियों में निचोडुने को क्रिया का प्रयोग 
किया जा सकता है क्‍योंकि विक्रेता वस्तुओं के 
नएपन तथा विशिष्टता को देखते हुए ऊंची कीमत पर 
उन्हें खरीदने को तैयार हो जाएंगे। दूसरी शर्त यह है 
कि वितरक को वस्तु की विशिष्टता को कुछ समय 
के लिए ठीक रखनी पड़ती है। अगर उत्पाद की 
नकल आसानी से ली जा .सकती है तो निचोड़ना 
अच्छी विधि नहीं होगी अंतिम शर्त यह है कि बाज़ार 
* का एक भाग ऐसा हो कि जो उच्च मूल्यों को महत्त्व 


“दें। मूल्यों की संवेदनशीलता के आधार पर अगर 


बाज़ार को विभाजित नहीं किया जा सकता तो 
निचोड़ने की विधि का प्रद्नेण नहीं किया. जा सकता। 

दूसरी तरफ मूल्यों के तह तक जाने की विधि का 
तात्पर्य यह हैं कि इसके अंतर्गत प्रारंभ में कम मूल्य 
रखा जाता है ताकि बाज़ार का अधिक से अधिक भाग 
विक्रेता की पकड़ में रहे। बाज़ार में प्रवेश करने वाला 
उत्पादक को कम दाम में अक्रामक रूप से पेश करता 
. है और बाज़ार का एक बड़ा भाग अपने कब्जे में कर 
लेता है ताकि बाज़ार का थोड़ा-सा ही भाग दूसरों के 
लिए बचा रहे। इसका प्रभाव यह होता है कि प्रतिद्व॑दियों 
को एक छोटे से बाज़ार में ही कंपनी क्रियाओं को करना 
होता है। और इस प्रकार बे मूल्य वेधक विक्रेताओं की 
तुलना में कम रहती है छोटे से उपलब्ध बाज्ञार में 
विक्रेता आने में इच्छुक नहीं रहता है और अपने को 
अलग रखता. है। 

मूल्य वेधक प्रणाली निम्न दशाओं में आकर्षित 
होती है। प्रथम मांग के मूल्य में लचीलापन अधिक 
होना चाहिए अर्थात्‌ क्रेता मूल्यों के प्रति संवेदनशील 
होता है। दूसरी शर्त यह है कि फर्म के पास उत्पादने-की 
अच्छी क्षमता होनी चाहिए अर्थात्‌ मांग बढ़ने पर 


उत्पादन बढ़ाने की क्षमता उसमें होनी चाहिए। तीसरी 
शर्त यह है कि जब कोई भी ग्राहक न हो अथवा थोड़ी " 
मात्रा में ही ग्राहक हों जो मूल्य की परवाह किए बिना 
ही क्रय करें और बाज़ार में कोई विशिष्ट ग्राहक भागा 
न हो। अंतिम यह है कि मूल्य भेदक मूल्य निर्धारित 
तभी उत्तम है जब विक्रेता उत्पाद के प्रारंभ करने के : 
तुरंत बाद ही मजबूत प्रतिस्पर्धा की कामना करता है। 
विपणन मिश्रण के अंतर्गत स्थान. का तात्पर्य ऐसे 
नीतियों की सूची से है जिसे इसलिए लेना आवश्यक 
है कि उत्पाद को ग्राहकों के क्रम और उपभोग के लिए 
उपलब्ध कराया जा सके। अगर उत्पाद को ग्राहकों के 
पास उचित समय, मूल्य स्थाम और मात्रा में उपंलब्ध 
नहीं कराया गया तो वे उसे खरीदने में समर्थ नहीं हो 
सकेंगे और जब उत्पाद को' खरीदा नहीं जाएगा तो 
विपणन विनिमय का यथार्थीकरण नहीं हो पाएगा। 
ग्राहकों को उत्पाद उपलब्ध कराने के लिए वितरण 
प्रणाली और उत्पादों का भौतिक रूप से वितरण करने 
की क्रिया का विकास करना पड़ता है यह एक ऐसा 
तरीका है जिससे उत्पादों का हस्तांतरण उत्पादन के 
स्थान से उपभोग के स्थान पर किया जाता है। 


बिंतरण प्रणाली : 


अपने नजदीक के मिठाई की दुकान के बारे में सोचिए। 
जब आप इस दुकान पर जाकर मिठाई खंरीदते हैं तो यह 
सोचिए कि उत्पाद आपके पांस कैसे आता है? यहां 
विक्रेता ही उत्पाद का बनानें वाला है वह उत्पाद को 
बनाता है और सीधे आप को बेचता है। उत्पादक और 
उपभोक्ता के बीच किसी भी मध्यस्थ की आवश्यकता , 
नहीं होती है लेकिन कभी-कभी जिस उत्पाद को 

खरीदा जाता है उसे बहुत ही लंबा रास्ता मध्यस्थों जैसे . 
थोक एवं फुटकर व्यापारियों के बीच से होकर आना 
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पढ़ता है। ऐसी स्थिति में वितरण व्यवस्था अप्रत्यक्ष हो. 
जाती है। उदाहरण के लिए, दांत का मंजन जो प्रयोग 
किया जाता है वह एक फैक्ट्री जैसे हिंदुस्तान लीवर. 
लि. में किया जाता है परंतु जब यह हमारे पास आता 
'है यह बहुत से मध्यस्थों के बीच से गुजरंता है जो इसे 
हमारे पास. सही समय, मूल्य और मात्रा में उपलब्ध 
कराते हैं। 

इस प्रक्रिया में कुछ प्रश्न उत्पन्न होते हैं- 
विपणक द्वारा कोई उत्पाद क्‍यों प्रत्यक्ष रूप से बिना 
किसी मध्यस्थ की सहायता-से बेचा जाता है और 
दूसरे तरीकों में मध्यस्थों का प्रयोग क्‍यों किया जाता 
है- और कुछ उत्पाद सभी फुटकर दुकानों पर क्‍यों 
उपलब्ध होते हैं और कुछ की उपलब्धता सीमित क्‍यों 
होती है? . ह ह 

विपणन विनिमय में स्थान के महत्त्व को देखते 

हुए, फर्म को इस संबंध में निर्णय लेने की आवश्यकता 
होती है कि उत्पाद को.कैसे उपभोक्ताओं को उपलब्ध 
कराए। वितरण प्रणाली एक ऐसा रास्ता है जिससे उत्पाद 
ग्राहकों तक पहुंचता है अर्थात बहुत सी फंर्म अथवा 
व्यक्ति उत्पादों को उत्पादकों के पास से ग्राहकों तक 
पहुंचाने में लगे रहते हैं। कभी-कभी उत्पाद को 
उपलब्ध कराने में आपस की बहुत सी संस्थाएं प्रयोग 
में आती हैं। अथवा लोगों को इस काम के लिए रखा 
जाता है (जैसे कंपनी एजेंट, डीलर, थोक एवं फुटकर 
व्यापारी) जो उत्पाद के अधिकार के हस्तांतरण में 
सहायक होते हैं क्योंकि ये उत्पाद उत्पादकों के पास से 
उपभोक्ताओं के पास पहुँचते हैं प्रणाली उत्पादों को 
उत्पादन के स्थान से उपभोक्ताओं के पास पहुंचाने का 
कार्य करती हैं। ऐसा करने से समय, स्थान तथा 
अधिकार में जो अंतर होता है उसे समाप्त किया जा 
सकता है तथा ऐसा करने से वस्तुएं अथवा सेवाएं उन 
लोगों के पास पहुंच जाती हैं जो उन्हें चाहते हैं और 
जिनके पास वस्तुएं अथवा सेवाएं होती हैं। 


प्रबंध - 


फर्म उत्पाद के वितरण में मध्यस्थों का प्रयोग 
क्यों करती हैं? कभी कभी विभिन्‍न कारणों की बंजह 
से मध्यस्थों का प्रयोग आवश्यक हो जाता है- प्रथ्म 
वितरण एक खर्चीला कार्य है। कुछ फर्म वितरण का 


. कार्य स्वयं नहीं कर सकतीं क्योंकि उनके पास वित्तीय 


साधन पर्याप्त नहीं होते इसलिंए मध्यस्थों की सेवाएं ली 
जाती हैं। उदाहरण के लिए, मारुति विभिन्‍न डीलर्स को 
कार बेचने एवं उसके रख-रंखाव के लिए प्रयोग में . 
लाती है। अगर कंपनी इस कार्य को करना चाहती है 
जिसे मध्यस्थ करते हैं, तो ऐसा करने के लिए क॑, को 
उसी तरहं का जाल बनाना होगा अथवा वर्तमान जाल 
को खरीदना होगा। इस कार्य को करने में करोड़ों रुपए. 
का विनियोग करना पड़ सकता है। प्रश्न यह है कि क्‍या 
ऐसा हो सकता है? प्रत्यक्ष विक्रय विक्रेता को निश्चय 
रूप से अच्छा नियंत्रण देता है परंतु ऐसा करना खर्चीला 
भी होता है। वित्तीय बाधाएं कभी-कभी मध्यस्थों के 
प्रयोग के लिए आवश्यक हो जाती हैं दूसरे यह कि- 
कभी-कभी प्रत्यक्ष विक्रय बिना मध्यस्थों की सहायता 
के लिंए ही नहीं जा सकता। यह सोचने योग्य बात है 
कि आई. टी. सी. जैसी एक कंपनी जो सिगरेट के . 
विपणन में अच्छा स्थान .रखती है उसके लिए यह 
कितना कठिन काम होगा कि पूरे देश में वह सिगरेट 
की उपलब्धता को व्यवस्था करे। मध्यस्थ उत्पाद 
ग्राहकों को वस्तुओं अथवा उत्पादों की उपलब्धता 
कुशलतापूर्वक कर सकते हैं। वे ऐसा करने में सक्षम 
अपने संबंधों, विभिन्‍नताओं और क्रियाओं के फैलाव 
के कारण होते हैं। ह | 
प्रणाली बहुत से कार्यों को संपादित करती 
है। प्रथम, वे विपणन सूचना के स्रोत होते हैं। वे 
ग्राहकों और प्रतिदवंद्‌दियों के संबंध में सूचनाएं 
इकट्ठा करते हैं तथा साथ ही विपणन वातावरण का 
भी संकलन करते हैं। दूसरे, प्रणाली के सदस्य प्रेरक 


. का कार्य करते हैं बे ग्राहकों को प्रेरित करके उत्पादों 
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; सुंदरम केमिकल्स की दशा में यह ज्ञात हुआ कि कपनी एक ऐसे बाज़ार में काम कर रही थी जहां वातावरण 
काफी महत्त्वपूर्ण था और इसकी प्रतियोगात्मक धार आर्डरों के क्रियान्वयन तथा साइकिल कौ सुपुर्दगी में तेज़ी 


. से काम कर रही थी तथा उसके रंगों में भी यह अनुभव किया गया कि ग्राहकों को प्राप्त करने के अतिरिक्त 


इसे पुराने ग्राहकों को अधिकार में रखने तथा उनसे अधिकतम आय प्राप्त करने के लिए उसे बहुत ही आक्रामक 
तरीकों “का प्रयोग करने की आवश्यकता थी। 

कंपनी ने ग्राहकों की दो भिल-भिन्‍न मांगों को पहचाना- प्रत्येक तथा प्रत्यक्ष ग्राहक, प्रत्येक भाग के ग्राहकों 
से अलग-अलग तरीकों से व्यवहार किया गया। प्रत्यक्ष ग्राहकों जैसे- एशियन पेंट में यह प्रयास किया गया कि 
प्रौदयोगिकी समता की प्राप्ति की जाए ताकि सुदर्शन के निकल जाने के अंदर पूर्णता प्राप्त कर सकें। और एजेंट 


: "के लिए इंटरनेट की शुरुआत एक नए माध्यम के रूप में की गई। तीन माह के अंदर कंपनी ने एजेंटों को प्रशिक्षित 


/ "किया और इस बात पर जोर दिया कि वे आर्डर केवल इंटरनेट पर ही लें। इस काम को करने में जब कभी 
भी कोई समस्या एजेंटों, के सामने आई तो कंपनी ने एजेंटों दवारा सुझाए, गए उपायों को प्रयोग में लिया। परिणाम 
यह हुआ कि इंटरनेट द्वारा लिए गए आर्डरों में दुगुने की वृद्धि हुई और लेन-देन से संबंधित प्रश्नों के 
समाधन करने में लगभग आधे से अधिक समय की बचत हुई। आर्डर को क्रियान्वित करने के समय में भी कमी 
आई और विक्रय अधिकारी लगभग दो घंटे प्रतिदिन समय बचाकर मुख्य कार्यालय पर काम कर सकने और 
प्रतिदिन एक घंटे प्रत्येक रिपोर्ट पर काम कर सके। एजेंट रात-दिन कभी भी आर्डर भेज सकते हैं और इस परिवर्तन 


के फलस्वरूप सप्ताह में किसी' भी दिन वे आर्डर भेज सकते हैं। 


के विक्रय को प्रोत्साहित कर सकते हैं। तीसरे, मांग 
के समय बे उत्पादों की पूर्ति के लिए, उत्पादों को 
सूचित करते हैं। चौथे, वे वितरण प्रणाली में होने वाले 
जोखिम को उठाते हैं। पांचवा, वे वस्तुओं के संग्रहण 
एवं उन्हें ग्राहकों तक पहुंचाने में सहायता करते हैं। 
छठा, वे वस्तुओं के स्वामित्व के हस्तांतरण तथा 
समझौता आदि के निष्पादन में भी सहायक होते हैं। 


भाध्यम स्तर 


उत्पादक तथा अंतिम उपभोक्ता विपणन श्रृंखला के दो 


स्रोत हैं दोनों के बीच मध्यस्थों के कार्य की व्यवस्था . 


संभावित नहीं है। कितने मध्यस्थ इन दोनों स्रोतों के 
बीच कार्य करते हैं, के द्वारा माध्यम की लंबाई 
अथवा स्तर की विचारधारा उत्पन्न होती है। - 
..._() शून्य स्तर का माध्यम: यह एक ऐसी दशा 
है कि इसके अंतर्गत उत्पादक और ग्राहक के बीच 


स्रोत: इंडियन मैनेजमेंट 


किसी भी मध्यस्थ की आवश्यकता नहीं होती है 
उत्पादक प्रत्यक्ष रूप से ग्राहकों को सामान बेचता है। 
पोस्ट आफिस दवारा विक्रय इंटरनेट, दूवारा विक्रय 
अथवा घर-घर जाकर माल बेचना प्रत्यक्ष विक्रय के. 
उदाहरण हैं। बाटा अपने स्टोर्स द्वारा स्वयं ग्राहकों को जूते 
बेचती है, यूरेका फोर्बस अपने विक्रय शक्तियों द्वारा पानी 
को सुरक्षित करने के यंत्र को स्वयं बेचते हैं, एशियन स्काई 
शॉप अपने उत्पादों को टेलीविजन की मदद से बेचते हैं 


॒ जिसमें किसी प्रकार के मध्यस्थ की आवश्यकता नहीं 


होती है। कक 

6) एक स्तरीय माध्यम: इसके अंतर्गत एक 
मध्यस्थ को उत्पादक एवं ग्राहक के बीच प्रयोग कियो 
जाता है इस कार्य के लिए प्राय: फुटकर व्यापारियों का ही 
प्रयोग होता है। यह तरींका विशिष्ट उत्पादों के लिए प्रयोग 
किया जाता है; जैसे- महंगी घड़ियां या यंत्र जहां उत्पादक- 
अपने उत्पादों को फुटकर व्यापारियों द्वारा बेचते हैं। 
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' [0 दृविस्तरीय माध्यम: यह तरीका अधिकतर 
प्रयोग किया जाता है। इसके अंतर्गत फुटकर व्यापारियों 
के साथ थोक व्यापारियों की भी सेवाएं ली जाती हैं। 
उत्पादक स्वयं थोक व्यापारियों से संपर्क करते हैं और 
उन्हें थोक में माल बेचते हैं जो उस सामान को बहुत 
से फुटकर व्यापारियों को कम मात्रा में बेचते हैं। यह 
तरीका विस्तृत रूप से सुविधाजनक वस्तुओं; जेसे- 
साबुन, चाय, सिगरेट आदि में प्रयोग किया जाता है। 

(६०) तीन स्तरीय माध्यम : इस तरीके में एक 
सीढ़ी दविस्तरीय माध्यम में और जोड़ दी जाती है 
जिसे एजेंट कहते हैं। इस तरीके का प्रयोग तब किया 
जाता है जब उत्पादक सीधे थोक व्यापारियों के पास 
नहीं पहुंच पाता। इस प्रकार एजेंट उत्पादक और थोक 
व्यापारी के बीच एक नाव का काम करता है। 
उदाहरण के लिए, जब एक बड़े बाज़ार में सीमित 
उत्पाद को पहुंचाना होता है तो प्रत्येक बड़े क्षेत्र में एक 
एजेंट की नियुक्ति की जाती है जो थोक व्यापारियों 
से संपर्क करता है। 


माध्यम चुनाव के घटक 


माध्यम का चुनाव विभिन्‍न घटकों पर निर्भर करता है। 
एक फर्म छोटे या बड़े आकार का चुनाव कर इसका 
निर्धारण, बाज़ार, उत्पाद और कंपनी से संबंधित 
प्रतिफल पर निर्भर करता है।. 

(४ बाज़ार संबंधी घटक; माध्यम का चुनाव 
बाज्ञार के बहुत से घटकों के ऊपर निर्भर करता है 
प्रथम, बाज़ार का नाम अर्थात्‌ बाज़ार उत्पाद के लिए 
औद्योगिक है अथवा ग्राहकों के लिए है। औद्योगिक 
बाज़ार में प्रत्यक्ष माध्यम को चुना जाता है जब कि 
ग्राहकों के बाज़ार में अप्रत्यक्ष माध्यम का चुनाव प्राय 
किया जाता है। दूसरे, बाज़ार का रूप अर्थात्‌ ग्राहकों 
की संख्या माध्यम को प्रभावित करती है। अधिक 
मात्रा में ग्राहकों के होने से अधिक माध्यम की 


आवश्यकता होगी जबकि बाज़ार में कम ग्राहक होने 
से माध्यम अथवा प्रत्यक्ष माध्यम का प्रयोग किया 
जाता है। तीसरे, भौगोलिक केंद्रीकरण है। जब क्रेता 
एक सीमित भौगोलिक क्षेत्र में रहता है जैसे औद्योगिक 
ग्राहक को ऐसी स्थिति में प्रत्यक्ष विक्रय किया जा 
सकता है अथवा फर्म इस काम को कम से कम 
मध्यस्थों की सहायता से कर सकती है। भौगोलिक 
दृष्टि से विखरे हुए ग्राहकों के लिए अधिक मध्यस्थों 
की जरूरत होती है। चौथे, खरीदे हुए माल की मात्रा 
भी माध्यम को प्रभावित करती है अगर आर्डर का 
आकार बड़ा है तो प्रत्यक्ष अथवा सीमित माध्यम काम 
को अच्छी तरह कर सकते हैं। ग्राहकों की वस्तुओं में 
आर्डर की मात्रा कम होती है इसलिए प्रत्यक्ष बिक्री 
सही विकल्प नहीं हो सकता। 

(६7 उत्पाद संबंधी धारक : उत्पाद की प्रकृति 
एवं आकार का भी प्रभाव माध्यम के स्वरूप पर 
पड़ता है। सबसे पहले उत्पाद की प्रति इकाई कीमत 
उदाहरण के लिए, ज्वेलती अथवा औद्योगिक संत्रों 


. की प्रति इकाई कीमत अधिक होती है। जब वितरण 
* करने वाला सामान महगा होता है तो छोटे माध्यम का 


प्रयोग किया जाता है जबकि कम मूल्य वाले अथवा 
सस्ते उत्पादों के लिए बड़े माध्यम का प्रयोग किया 
जाता है। दूसरे, उत्पाद की जटिलताएं भी माध्यम के 
चुनाव पर असर डालती हैं। परिभाषा अनुसार जटिल 
उत्पाद विक्रय के लिए विशिष्ट सलाह एबं परामर्श 
की आवश्यकता होती है इसलिए प्रत्यक्ष अथवा छोटा 
माध्यम अधिक उपयुक्त होता है। तीसरे, उत्पाद की 
प्रकृति प्रभावित है अथवा प्रचलित है। प्रचलित उत्पाद 
के लिए क्रेता और विक्रेता में आपस में विचार-विमर्श 
आवश्यक है। क्रेता और विक्रेता को मिलना आवश्यक 
है ताकि उत्पाद से संबंधित मापों को बना सके। ऐसी 
दशाओं में प्रत्यक्ष विक्रय ही अच्छा विकल्प है। 
जबकि प्रभावित वस्तुओं के बिना हानि के मध्यस्थों 
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' की सहायता से बेचा जा सकता है। अंत में, अगर 
उत्पाद नाम होने वाला है तो छोटा माध्यम अच्छा .होगा 


वनिस्पत माध्यम के बड़े मध्यस्थों की लंबी श्रृंखला 


मालों की सुपुर्दगी में देशी कर सकती है और ग्राहक 
के सेवा स्तर को भी क्षति पहुंचा सकती है। 
..(॥) कंपनी संबंधी घटक: कंपनी की विशेषताएं 
भी माध्यम के चुनाव को प्रभावित करती हैं। प्रत्येक 
'कंपनी अपने वितरण कार्य को नियंत्रित रखना चाहती 
है परंतु क्या ऐसा वास्तव में हो सकता है। माध्यम के 
. चुनाव में दो घटक प्रभाव डालते हैं। प्रथम, जो फर्म 
' बाज़ार में अच्छी पकड़ ख़ते हैं और जिनकी वित्तीय 
स्थिति काफी अच्छी होती है वे अपने माध्यम को 
स्वयं बना सकते हैं। जबकि वित्तीय कमजोर फर्मों 
को अपनी सेवाओं के लिए .बाज़ार में पाए जाने वाले 
मध्यस्थों का प्रयोग करना पड़ता है। दूसरे, अपने उत्पाद 
अथवा सेवाओं पर फर्म किस मात्रा तक नियंत्रण 
चाहती है? ऐसी फर्में ज़ो नियंत्रण को मजबूत रखना 
चाहती हैं उन्हें अपने माध्यम को. स्वयं विकसित 


करना होगा। इलेक्ट्रॉनिक सामानों के क्षेत्र में फर्म 


अपने सामानों का.-वितरण परंपरागत माध्यम द्वारा 
* करना चाहती है परंतु कंपनी कुछ फर्म जो ग्राहकों को 
* विक्रय बिंदु पर दी जाने वाली सेवाओं को नियंत्रित 
करना चाहती हैं वे कंपनी की तरह स्वयं के निर्गम 
स्थान का प्रयोग करना चाहेगी। 


भौतिक वितरण 


माध्यम का निर्णय एक नियोजन की तरह है जिसके 
अंतर्गत यह देखा जाता है कि किस प्रकार वस्तुएं 
ग्राहकों के पास पहुंचे अथवा वे कौन-सा रास्ता 
: अपनाए। नियोजन के अंतर्गत यह देखा जाता है कि 
वस्तुएं वास्तव में आती जाती रहें तथा ग्राहकों को सही 
समय पर उचित, मात्रा में और उचित-समय पर वस्तुएं 

मिलती रहें। भौतिक वितरण विपणन मिश्रण के स्थान 


तत्त्व के संबंध में एक कठिन कार्य है विपणक को 
वस्तुओं के भौतिक चाल के संबंधों में निर्णय इस 
प्रकार लेना चाहिए कि वितरण के उद्देश्यों की प्राप्त 
अच्छे तरीके से हो सके। 

जब हम बाज़ार जाते हैं तो हमारा उद्देश्य क्या 
होता है? हम हमेशा यह चाहते हैं कि जो भी वस्तु हमें 
चाहिए वे सभी चीजें पर्याप्त मात्रा में एवं सरल स्थान 
पर प्राप्त हो सकें। पीछे क्या होता है? इससे हमें कोई 
मतलब नहीं होता है अगर सामान उपलब्ध नहीं होता 
है तो हम दूसरे प्रतियोंगियों के ब्रैंड को खरीदना 
चाहेंगे। इच्छित सेवा स्तर प्राप्त उत्पादन करें उन्हें 
इकट्ठा करे और उन्हें इस प्रकार भेजे कि वे क्रेताओं 
के.स्तर की सेवाओं को पूरा कर सके। प्रायः भौतिक 
विंतरण ग्राहकों से छिपा रहता है जब चीजें उचित रूप 
से मिलती रहती हैं तो कोई भी यह नहीं सोचता है कि 
पीछे क्या हो रहा है। जैसे जब कोई सामान की कमी 
अथवा उसकी अनुपलब्धता होती है तो भौतिक 
वितरण की तरफ लोगों का ध्यान जाता है।. 

भौतिक वितरण के अंतर्गत सामानों का उत्पादन 
स्थान से उपभोग स्थान पर लाना सम्मिलित होता है। 
भौतिक वितरण के पीछे मुख्य विचार यह है कि . 
सामानों को उचित स्थान और उचित. समय पर 
उपलब्ध कराकर स्थान एवं समय की उपयोगिता को 
सृजन किया जाए। कभी-कभी भौतिक वितरण का 
प्रयोग ताकिक प्रबंध दुबारा भी किया जाता है। 
ताकिक मूल्य सैन्य विंरचन से प्राप्त किया जाता है। 
सैनिक दृष्टि में लाजिस्टिक मैनेजमेंट का तात्पर्य ऐसे. 
सबंध से है जिसके अंतर्गत यंत्रों तथा अन्य संसाधनों 
को प्राप्त करना, उनका रख-रखाव करना तथा उन्हें 
एक स्थान से दूसरे स्थान पर भेजने की प्रक्रिया 
शामिल होती है। इसी तरह व्यापारिक क्षेत्र में लाजिस्टिक 
का तात्पर्य है कि उत्पादक के पास से उपभोक्ता के - 
पास वस्तुएं एवं सेवाओं को भेजने संबंधी कार्य 


0] 
विपणन प्रबंध 


प्रणाली से है। भौतिक वितरण मैं वस्तुओं की सूची 
उनके संग्रहण, गोदाम, यातायात तथा आर्डर को 
क्रियान्वित करनें संबंधी निर्णय लिए जाते हैं। 


लोभिस्टिके में लागत एंव सेवा संबंधी छूट 


भौतिक वितरण संबंधी निर्णयों के पीछे जो मार्ग दर्शक 
सिद्धांत हैं उनके द्वारा एक निश्चित सीमा तक ग्राहक 
के स्तर की सेवाएं प्राप्त की जा सके। ग्राहक सेवा का 
तात्पर्य है समय से विश्वास योग्य वस्तुओं की उपलब्धता। 
बाज़ार में सफलता प्राप्त करने के लिए यह आवश्यक 
है। अगर कोई फर्म ग्राहकों को सेवा प्रदान करने में पीछे 
हो जाती है तो दूसरी फ़र्में आ जाती हैं और ग्राहकों को 
अपने कंब्जे में कर लेती हैं। ग्राहकों' को अच्छी सेवाएं 
देने के साथ विपणन के अन्य लक्ष्य जैसे विक्रय तथा 
बाज़ार के हिस्से को भी आसानी से प्राप्त किया जा 
सकता है। उदाहरण के लिएं, अगर कोक उपलब्ध नहीं 
. है तो पेप्सी अपनी उपलब्धता के कारण कोक के 
बाज़ार का हिस्सा ले सकती है। कभी-कभी विश्वास 
योग्य वस्तुओं की पूर्ति करके ग्राहकों का शीत्र प्रत्युत्तर प्राप्त 
करने, क्ार्डर क्री त्रुटि रहित क्रियान्वयन एवं त्रुटि रहित 





सुपुर्दगी संबंधी सेवाएं देकर फर्में प्रतियोगितात्मक श्रेष्ठंता 


को प्राप्त कर लेती हैं इसलिए कभी-कभी ऐसा सोच 
भौतिक वितरण निर्णयों में मार्गदर्शन का काम करती हैं। 

ग्राहकों के उच्च स्तरीय सेवाओं का लक्ष्य बिना 
मूल्य के प्राप्त नहीं होता है। उच्च स्तरीय सेवाएं 
लागत बढ़ाती हैं इसका परिणाम यह होता है कि 
उपभोक्ताओं के लिए वस्तुएं महंगी हो जाती हैं। ऊंची 
लागतं का खतरा यह है कि ग्राहक को जिस स्तर की 
सेंबाएं उपलब्ध हैं उनके लिए ऊंची लागत देना नहीं 
चाहता। इसलिए यह आवश्यक है कि लागत तथा 
ग़हकों की सुविध्षा के बीच छूट का उचित विश्लेषण 
किया जाए। कम लागत अथवा ऊंची लागत का आंख 
मूंद कर पालन करना अच्छा तरीका नहीं होगा। 


भौतिक वितरण के लिए आदर्श यह है कि कम 
लागत पर अधिक सेवा स्तर प्राप्त करना। 


भौतिक जितरणा में, निर्णय 


सामानों के भौतिक वितरण में चार प्रकार की मुख्य 
क्रियाएं सम्मिलित हैं। ये कार्य भौतिक बितरण प्रबंध 
के. चार निर्णय संबंधी क्षेत्र हैं। 

(६) यातायात: सामानों के भौतिक वितरण के 
'लिए यह आवश्यक है कि यातायात की सुविधा हो। 
यातायात में सामानों के आवागमन पर ध्यान केंद्रित 
किया जाता है। इससे वस्तुओं को गन्तव्य स्थान पर 
भेजकर उनके मूल्यों में वृद्धि होती है उदाहरण के 
लिए, सेब हिमाचल प्रदेश और कश्मीर के गाँवों से 
शहरों में भेजे जाते हैं जहां उनके मूल्यों में इतनी वृद्धि 


होती है जितनी जहां वे पैदा होते हैं। यातायात में लागत 


होती है इसलिए यह बात निश्चित रूप से सोच लेनी 
चाहिए कि मूल्य वृद्धि यातायात लागत से अधिक हो। 

विपणक -को तरह-तरह के यातायात के साधन 
उपलब्ध हैं। इनके अंतर्गत रेल, जल, हवाई पाइपलाइंस ' 
तथा ट्रक आदि आते हैं। प्रत्येक यातायात के साधन के 
लाभ और दोष अलग-अलग हैं इसलिए यातायात के 
साधनों के चुनाव को निर्धारित करते समय यह देखना 
चाहिए कि वे साधन गति, विश्वसनीयता, योग्यता, 
उपलब्धता और लागत के हिसाब से ठीक हो। उदाहरण 
के लिए नष्ट होने वाले पदार्थों के लिए तेज चलने वाले 
यातायात के साधन को प्राथमिकता दी जाती है... पेट्रोल 
अथवा गैस जैसे उत्पादों के लिए पाइपलाइन का साधन 
अधिक उपयुक्त होगा। औदयोगिक यंत्रों अथवा कोयला 
अथवा कच्चे लोहा जैसे कच्चे मालों के लिए पानी का ' 
यातायात सुविधा जनक होता है। 

(६) संपत्तिसूची: वितरण के उद्देश्यों को पूरा 
करने के लिए यह आवश्यक है कि स्टॉक में वस्तुओं 
को कितना रखा गया। इसका स्टॉक रेखना इसलिए 
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भी आवश्यक है कि ऐसा करने से वस्तु की मांग होने 
पर उन्हें उपलब्ध कराया जा सकता है। इससे स्टॉक 
न होने की स्थिति से बचत मिल जाती है। विपणन के 
व्यक्ति सेल्समैन सदा इस बात की कोशिश करता है 
कि स्टॉक रहे ताकि ग्राहकों को मांग पर उन्हें दिया 
जा सके और उन्हें प्रतियोगियों की वस्तुओं के प्रयोग 
करने से रोका जा सके। लेकिन संपति सूची रखन में 
भी लागत की आवश्यकता होती है। इसके अंतर्गत 
स्टॉक में लगी हुई पूंजी, संपत्ति सूची के रख-रखाव 
के खर्चे जैसे गोदाम और विपरीत मूल्य के उतार-चढ़ाव 
से होने चाले खतरे सम्मिलित होते हैं। इसलिए ग्राहकों 
की सेवा इस बात पर जोर देती है संपत्ति सूची रहनी 
चाहिए जब कि लागत की दृष्टि से यह सूची कम से 
कम होनी चाहिए। इन विपरीत परिस्थितियों में संपत्ति 
सूची को रखने के लगन तथा उसकी लागत को ध्यान 
में रखकर निर्णय लेना चाहिए और तब अधिकतम 
स्तर का निर्धारण करना चाहिए। 

(४४) गोदाम: कारखानों में उत्पादन लगातार 
होता रहता है और कभी-कभी जितना उत्पादन 
किया जाता है वह सब तुरंत बेचा नहीं जा सकता। 
इसलिए प्रत्येक कारखाने के लिए यह आवश्यक है 
कि अपने द्वारा बनाए गए मालों को इकट्ठा करके 
'रखे जब तक कि उन्हें बेचां न जा सके। उदाहरण 
के लिए, ऊनी कपडों को बनाने वालीं कंपनियों को 
जाड़ा आने तक अपने उत्पाद क्रो रखना पड़ता है 
उसी तरह कृषि उत्पादन विक्रय के लिए एक क्रम 
का अनुसंरण करती है। जब मांग का चक्र पूर्ति के 
चक्र से मेल नहीं खाता है तो गोदाम की आवश्यकता 
का अनुभव होता है इसलिए विषणक को गोदाम के 
. लिए निर्णय लेने की आवश्यकता होती है। क्‍या 
कंपनी को अपना खुद का गोदाम रखना चाहिए या 
किराए का गोदाम रखना 'चाहिए। गोदामों को कहां 
पर होना चाहिए कारखाने के पास या बाज्ञार के 


पास। फर्म को कुछ अथवा अधिकं गोदाम रखने 
चाहिए। कुछ गोदाम का मतलब है कम मात्रा में 
स्टॉक रखना और अधिक गोदाम का मतलब अधिक 
मात्रा को रखना। अधिक गोदाम होने से माल की 
सुपुर्दगी ग्राहकों तक तेजी से होती है तथा ग्राहकों 
की सेवा का अबसर प्राप्त होता है परंतु यह तरीका 
मंहगा है। 
(०) आर्डर का क्रियान्वयन: ग्राहकों के आर्डर 
को किस प्रकार पूरा किया जाए इसका निर्णय भी 
वितरण सेवा का एक प्रधान .अंग है। ग्राहकों के आर्डर 
का किस प्रकार क्रियान्वयन किया जाए इससे सेवा 
के स्तर का बोध होता है। आर्डर क्रम के अंतर्गत, 
सेल्समैन के पास आर्डर होना, उसके द्वारा आर्डर 
को कंपनी में भेजना, कंपनी के पास आर्डर का लेखा 
रखना, ग्राहकों के स्तररव का परीक्षण, संपत्ति सूची, 
उत्पादन का कार्यक्रम, आर्डर तथा वीजक का शिपमेंट 
करना तथा आर्डर के भुगतान को प्राप्त करना। ये सब 
क्रियाएं आती हैं। इससे ग्राहकों को उतनी ही अधिक 
असुविधा होती है। इसकी उपलब्धि पर नकारात्मक 
प्रभाव पड़ सकता है जहां वह बाज्ञार में कार्य करते 
हैं। इसलिए कंपनी अब सूचना एवं तकनीकी 
विधियों का प्रयोग कर रही है ताकि आर्डर का 
क्रियान्वयन तेजी से हो सके तथा ग्राहकों की सेवाएं 
भी बढ़ सकें। 


' प्रोत्साहन 


एक बार जब उत्पाद को उत्पादित किया जा चुका 
उचित मूल्य निर्धारण किया जा चुका और वितरण हो 
गया तो दूसरे चरण में विपणन को उत्पाद के बारे में 
संभावित ग्राहकों को सूचना देना चाहिए तथा उन्हें. 
उत्पाद को क्रय करने के लिए एकीकरण करना 
चाहिए, हजारों उत्पाद हैं जो हमारी आवश्यकताओं की 
संतुष्टि करते हैं परंतु खरीदने का निर्णय लेते समय उन्हें 
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शान में नहीं रखते। ऐसा मुख्य रूप से तभी होता है जब 
प्रोत्नाहन संबंधी कार्य प्रयोग में नहीं लाए जाते। हमें 


अपने चारों तरफ सूचना के वातावरण को देखना चाहिए 


- जहां हमें विज्ञापन के बहुत संदेश देखने को मिलते 
हैं - बहुत से बेचने वाले लोग हमारे पास आते हैं जो 
आपने उत्पादन के बारे में काफी बातें करते हैं तथा बहुत 
से स्कीम, जैसे एक खरीदो एक मुफ्त पाओ, स्पेशल 
गैक, विशेष रुपए की छूट आदि बातें हैं जिनका हमारे 
पर सीधा प्रभाव होता है और हमारी खरीद को बढ़ाते 
हैं - इन सब प्रयासों को प्रोत्साहन कहते हैं। 

विपणन मिश्र के प्रोत्साहन तत्त्व का अर्थ उन 

तत्वों से है. जिन्हें ग्राहकों तथा वितरण के माध्यम में 
भाग लेने वाले तत्त्वों के बीच संप्रेषित किया जाता है 
ताकि विक्रय लक्ष्य प्राप्त किया जा सके - प्रोत्साहन 
प्रयासों के द्वार यह कोशिश की जाती है कि 
संभावित ग्राहकों को इस बात की सूचना दी जा सके 
ताकि उचित उत्पाद ठीक समय और ठीक मूल्य पर 
उपलब्ध है। प्रोत्साहन का मुख्य बिंदु संप्रेषण है। 
प्रोत्नाहन संबंधी संप्रेषण का मुख्य उद्देश्य यह होता 
है कि वास्तविक अथवा संभावित ग्राहकों को उत्पाद 
के गुणों के बारे में सूचित और प्रेरित किया जाए 
ताकि उनका लगातार सहारा मिलता रहे अथवा ग्राहक 
उसको प्रयोग करे अगर उत्पाद नया है। 

: विपणन प्रोत्साहन संबंधी बहुत से यंत्रों .का 
मिश्रण चुनता है ताकि वह संप्रेषण के वांछित प्रभाव 
को प्रांर कर सके। इसे संप्रेषण मिश्र का विकास 
कहते हैं। संप्रेषण के निम्न यंत्र हैं जिसमें से किसी 
एक का चुनाव किया जा सकता है :- 

(6) विज्ञापन: विज्ञापन हमारे चारों तरफ हे, 
प्रोत्साहन मिश्र में यह बहुत ही प्रत्यक्ष संप्रेषण यंत्र हैं। 
विज्ञापन एक अव्यक्तिगत संप्रेषण है जिसका भुगतान 
एक प्रहचाने हुए समर्थक द्वारा किया जाता है इसका 
लक्ष्य होता है विचारों को प्रोत्साहन देना जैसे (धूम्रपान 


“न करना), उत्पाद (बी. पी. एल. टेलीविजन) अथवा 


सेवाओं को प्रोत्साहन देना जैसे (डालफिन मोबाइल) 

६0) विक्रय प्रोत्पाहन+ इसके अंतर्गत अल्प 
काल की क्रिया में अथवा प्रलोभन आते हैं जिनका 
उद्देश्य होता है कि विक्रय को उत्पादित करें 
विक्रय प्रोत्साहन के अंतर्गत वे क्रियाएं सम्मिलित 
होती हैं, जिन्हें बार-बार नहीं करनी पड़ती जैसे 
कूपन सैंपुल, विशेष छूट आदि इनसे क्रय करने लिए 


.प्रोत्माहन मिलता है। 


(४४0) व्यक्तिगत विक्रय: इसके अंतर्गत विक्रय 
करने वाले व्यक्ति तथा संभावित ग्राहक के साथ 
आमने-सामने बात होती है। उदाहरण के लिए, जब 
यूरेका फोर्बश का बेचने वाला व्यक्ति अपने उत्पाद का 
प्रदर्श करता है तो वह सूचना अपने उत्पाद के बारे में 
देता है, प्रश्नों का उत्तर देता है और ऑर्डर लेता है, 


'शामिल होता है। क्रिया में व्यक्तिगत विक्रय में आती हैं। 


(0) प्रचार; यह अव्यक्ति यह संप्रेषण का 
अद॒त्त रूप है यह विज्ञापन के ही बराबर है परंतु 
विज्ञापन में भुगतान होता है परंतु प्रचार में नहीं। प्रचार 
तभी होता है जब मीडिया खबर के रूप में किसी 
घटना को लेता है और सूचना बिना मूल्य के प्रचार 
माध्यम से लोगों तक पंहुचा,दी जाती है। 


विज्ञापन 


जैसा कि ऊपर बताया जा चुका है कि वस्तुओं अथवा 
सेवाओं को एक पहचानते हुए समर्थक द्वारा प्रोत्साहन 
देता है यह एक अव्यक्तिगत प्रोत्साहन है जिसमें एक. 
आदर्श संदेश बडे मामले में सुनने वालों के पास भेजा 
जाता है, उदाहरण के लिए, पेप्सी अथवा कोक के 
विज्ञापन में आदर्श संदेश होता है जिसे देश के 
भिन्न-भिन्न भागों में रहने- वाले श्रोताओं के पास 
पहुँचाया जाता- है। विज्ञापन माध्यम द्वारा संभावित 
ग्राहकों को सीधे लुभाकर उत्पाद को ऊपर उठाता है... 


- वुठब- 
ध व्यवसाय अध्ययन 


इसलिए यह कहा जाता है कि इसके अंतर्गत ''ऊपर .. 


उठाने की क्षमता'' अथवा '' फुल इफेक्ट '' का निर्धारण 
बाज़ार में होता है। विज्ञापन के निम्न मुख्य गुण हैं ;- 


(0 पहुंच: विज्ञापन लंबे बाज़ार तक पहुँच 


सकती है एक संप्रेषण यंत्र के रूप में बहुत से लोगों 
तक पहुंच सकता है और लाभान्वित हो सकता है। 


उदाहरण के लिए दूरदर्शन पर दिया गया संदेश पैक : 


के भिन्‍न-भिन्‍न भागों में रहने वाले लोगों के पास 


पहुंचाता है उसी तंरह अंग्रेजी पढ़ने वाले जन समुदाय 
में अंग्रेजी अखबार जैसे हिंदुस्तान टाइम्स अथवा . 
टाइम्स ऑफ इंडिया में विज्ञापन देकर भारी संख्या में 


अंग्रेजी पढ़ने वालों के पास पहुंचाया जा सकता है। 

६) चुनाव: विज्ञापन बहुत तरह के माध्यमों 
द्वारा संभव है जैसे .“विडियो ऑडियो” अथवा 
''आडियो विजुअल” प्रत्येक श्रेणी में विज्ञापन देने 
वालों के लिए बहुत से चुनाव उपलब्ध हैं। उदाहरण के 
लिए, अगर कोई चिहन मीडिया का प्रयोग करना चाहता 


है तो वह अखबार अथवा मैगजीन का प्रयोग कर सकता. 


हहै इसके अतिरिक्त प्रत्येक माध्यम के प्रकार में, अच्छे 

चुनाव भी जिताए जा सकते हैं। इससे विज्ञापन करने 

वाला अपने संदेश को किसी विशिष्ट ग्राहक समूह पर 

केंद्रित कर सकता है और इस प्रकार संप्रेषण प्रक्रिया में 
होने वाले हानि को कम से कम कर सकता है। 

ह (६) वैधानिकता : जब उत्पादन अथवा सेवाएं 


. विज्ञापन द्वारा प्रोत्साहित की जाती हैं तो संदेश . 


श्रोताओं के पास सार्वजनिक रूप से भेजा जाता है एक 
सार्वजनिक रूप से विज्ञापित उत्पाद संभावित ग्राहकों 
की निगाह में वैधानिक होता है जैसे कि कोई वस्तु 
प्रमाणित है इससे उत्पादन का मूल्य खरीदने वाली 
जनता के निगाह में बढ जाता है। हम सब लोग उन 
उत्पादों के साथ आरंभ महसूस करते हैं जो अच्छी 
तरह विज्ञापित हो जाए उन उत्पादों को जो बाज़ार के 
 झान क्षेत्र में ही नहीं आते। 


(ए) स्पष्टता: विज्ञापन ऐसे बहुत से अवसर 
प्रदान करता है जिसे. खंदेशों को ड्राइंग, रंग उदाहरण 


. अथवा, तस्वीर, गाना आदि की सहायता से नाटक कां 


रूप दिया जा सकता है इससे विज्ञापन करने वालों को 
संप्रेषण की बढी हुई प्रमाणिकता प्रांरभ होती है। 

(०) मितव्ययिता: कुछ विज्ञापन ऐसे हैं ज़िन से 
संदेश अधिक लोगों के पास भेजा जा सकता है - 
इनका प्रयोग कम खर्च का होता है अर्थात्‌ एक 
संभावित ग्राहक के पास पहुंचने की लागत दूसरी 
तरफ के संप्रेषण के रूपों की तुलना में कम होता है। 
उदाहरण के लिए; टेलीविंजन चैनल पर मुख्य समय 
में ।0 सेकंड का विज्ञापन का खर्च 0 लाख तक हो 
सकता है परंतु प्रतिमाह इसकी लागत कम होगी 
क्योंकि टेलीविजन पर' काफी लोग इसे देख सकेंगे। 
यह तरीका प्रमाणित संदेशों के अधिक लोगों के पास 
भेजने में लाभप्रद होती है। 

विज्ञापन में एक संप्रेषण यत्र के रूप में निम्न . 
कमिया पार्ई जाती हैं 
सबसे पहले, यह एक अव्यक्तिगत संप्रेषण है अर्थात 
संप्रेषण भेजने वाले तथा पाने वाले को मीडिया अप्रत्यक्ष 
रूप से जोड़ती है जो कि संप्रेषण में अव्यक्तिपन लाती 
है सुनने वाले बात को सुनने वाले तथा उसका उत्तर देने 
के लिए उतना तात्पर्य नहीं रहते॥ 

दूसरे, विज्ञापन कम प्रभावी होता है जब संप्रेषण 
के अंतराल बातचीत की जाती है। इसकी जरूरत उस 
समय पड़ती है जब प्रोत्साहित किया जाने वाला 
उत्पाद कठिन होता है जिसके लिए दोनों तरफ संप्रेषण 
की आवश्यकता होती है। उदाहरण के लिए, जटिल 
मशीनों या यंत्रों से खरीदने वाला अपनी सब शंकाओं 
का उत्तर चाहता है जो शंकाएं उन मशीनों के काम 
करने अथवा लगाने में उत्पन्न होती हैं। 

विज्ञापन मीडिया की सहायता से कार्य करता है 
विज्ञापन का संदेश किसी मीडिया दुबारा संभावित 


05 
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ग्राहकों के पास पहुंचाया जाता है। उदाहरण के लिए, 
टेलीविजन रेडियो, बैनर, मैगजीन और अखबार जैसे 
मीडिया विज्ञापन के संदेशों को इस प्रकार प्रदर्शित 
करते हैं जो हमारे प्रतिदिन के जीवन में कार्य करता है। 
वास्तव में विज्ञापन के संदेश कां हमारे ऊपर प्रभाव 
पड़ेगा या नहीं इसका निर्धारण मीडिया के ऊपर निर्भर 
करता है। इस प्रकार उचित मीडिया का चुनाव संप्रेषण को 
प्रभावी बनाने के लिए. आवश्यक है। जब मीडिया का 
चुनाव गलत होता है तो विज्ञापन-चाहे कितना ही अच्छा 
क्यों न हो उससे संदेश श्रोताओं तक पहुंचने में असफल 
रहता है। इसलिए विज्ञापन करने वाले को मीडिया का 
चुनाव बहुत ही जागरूकता से करना चाहिए ताकि वांछित 
पहुंच तीव्रता और प्रभाव को प्राप्त किया जा सके। . 


(६ ऑधियात 
हे 


मीडिया के चुनाव का निर्णय तीन तरीकों दूवारा मार्ग 
दर्शित होता है। पहला मीडिया की पहुंच इसका 
तात्पर्य यह है कि मीडिया कितने संभावित ग्राहकों 
तक पहुंच सकती है। उदाहरण के लिए, टी.वी. 
अखबार की तुलना में अधिक प्रभाव रखती है। दूसरे 
शब्दों में, यह कहा जा सकता है कि अखबार की 
तुलना में लोग टेलीविजन ज्यादा देखते हैं। 

दूसरा तरीका है तीव्रता। इसका मतलब यह है कि 
कितने बार एक ग्राहक निश्चित समय में एक संदेश को 
पढ़ता है या सुनता है। अंत में परिणाम प्रदर्शन का प्रभाव 
कितना हो रहा है। कुछ मीड़िया प्रभाव के मामले में 
दूसरों की तुलना में अच्छे होते हैं। उदाहरण के लिए, 
कप्यूटर से संबंधित उत्पादन यदि किसी कंप्यूटर या 
सूचना प्रौदयोगी की विशेष मैगजीन में दिया जाए तो 
काफी प्रभावी होता है। लिहाजा इसलिए यह विज्ञापन 
पारिवारिक अथवा मनोरंजन की मैगजीन में दिया जाए 
इसलिए बेचने वाले को उचित मीडिया प्रकार और 
विशिष्ट वाहन करना चाहिए। | 





एक विशेष मीडिया का चुनाव करते समय निम्न 


' बहुत-सी बातों को ध्यान में रखना चाहिए :- 


६9 सिलेक्टीविटी: इसका मतलब विज्ञापन को . 
श्रोताओं तक पहुंचने की क्षमता से है। लक्ष्य योग्य 
बाज़ार जिसके लिए उत्पाद बना है सबसे ज्यादा ध्यान 
देने योग्य बात है। उदाहरण के लिए, लक्ष्य योग्य बाज़ार ॒' 
में गांव के लोग हैं जो कि अनपढ़ हैं जो रेडियो तथा 
टी.वी. ज्यादा बेहतर होगी अखबार तथा भैगजीनों से। 

(६) फैलाब : इसका अर्थ श्रोताओं की संख्या से 
है जो एक माध्यम द्वारा पहुंचे जा सकते हैं। उदाहरण 
के लिए, अगर एक छोटी दुकान विज्ञापन करना 
चाहती है तो जहां बहुत ही कम घरों में टी.वी, है 
लेकिन सभी लोग अखबार खरीदते हैं तो यह बेहतर 
होगा कि विज्ञापन वहां के छोटे अखबार में दिया जाए 
न कि टी.वी. पर। इससे पहुंच में वृद्धि होगी। 

(0 लचबीलापन/ इसका अर्थ विज्ञापन में उस 
तीव्रता से है जिससे उसे बनाया जा सके तथा बदला 
अथवा खत्म किया जा सके। उदाहरण के लिए, 
टी. वी. के विज्ञापन को बदलना कठिन है और उसके 
लिए. बहुत अधिक मेहनत की जरूरत है। लेकिन: 
अगर एक विज्ञापन है, कम मूल्य बिक्री की सात 
दिनों के लिए तथा माल पांच दिनों में खत्म हो जाता 
है तो विज्ञान को बदलना पडेगा। यह आसान होगा इसे 
पोस्टर होर्डिंग तथा अखबार द्वारा किया जा सकता 
है जबकि इसमें भी रुपए खर्च होंगे। 

6६0) मूल्य: यह सबसे महत्त्वपूर्ण बात है। 
इसका अर्थ उसे खर्च से है जो एक समय या जगह 
को खरीदने के लिए आवश्यक है। इसका फायदा 
विज्ञापन कितने लोगों तक पहुंची अथवा बिक्री 
कितनी बड़ी से लगाया जा सकता है। 

(०) सांप्रदायिक माहौल : इसका अर्थ संदेशों 
तथा मनोरंजन की वस्तुओं से है जो एक विज्ञापन को 
खोलें रहती है। उदाहरण के लिए, कारखाने के सामान 
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उन मैगजीनों में नहीं विज्ञापित किए जाते जिन्हें ज्यादा 
स्त्रियां पढ़ती हैं। इसी प्रकार विज्ञापन की कद्र बढ़ 
जाएगी अगर उसे उस समय रखी जाए जब प्रसिद्ध 
टी. वी, नाटक दिखाए जाते हैं। 

(णं) स्थिरताः इसका अर्थ मीडिया की स्थिरता 
से है कुछ मीडिया दूसरों से अधिक स्थिर होते हैं। 
पोस्टर तथा होर्डिगों को कुछ समय बाद हटाना पड़ता 
है तथा लोग उसके बारे में भूल जाते हैं। लेकिन 
मैगजीन 'तथा जर्नल सालों साल तक्र चलते हैं तथा 
व्यक्ति उन्हें बाद में भी देखता है। 


निम्नलिखित भिन्‍न मीडिया से चुन सकते हैं। 


(६) अखबार: अखबार एक सबसे संपूर्ण मीडिया ' 


है। विज्ञापन करने वाले के पास अखबार ज्यादा पहुंच 
कर फायदा देता है। राष्ट्रीय स्तर के डेली जैसे- 
हिंदुस्तान. टाइम्स, टाइम्स ऑफ इंडेया लाखों की 
“पहुंच का फायदा उठाते हैं। अंधिक़' प्रचलन के कारण 
औसत मूल्य हर विज्ञापन के हिसाब से अखबार में 
कम होता है। अंखबार नाम से ही सच्चाई बताने वाला 


है। इसी कारण संदेश ज्यादा मानने वालों तक अधिक 
पहुंचाता है। अखबांर संदेशों के तरीके तथा समयबद्धता 
में लचीलापन लाता है। अखबार॑ का विज्ञापन दूसरी 
ओर छोटी जिंदगी से मार खाता है तथा कम प्रभाव 
डाल पाता है। उत्पादन की किस्म की अखबारों में 
खराब पाई जाती है। 

(0) मैंगजीन: विज्ञापन करने वालों: के पास 
मैगजीन भी छपे-छपाए विज्ञापन का एक प्रकार से ' 


* मैगजीन एक साये हुए लोगों-तक पहुंच पाती है। इसका 


जीवन लंबा होता है तथा उत्पादन की किस्म भी अच्छी 


- - होती है। कई मैंगजीन के संदेश अधिक प्रभावी होते हैं 
:, तथा उनके नाम के कारण मैंगजीन के विज्ञापन . 


बार-बार आने का लाभ उठाते हैं। जैसे कि वे पढने 
वाले के हिसाब में पढ़े जाते हैं। श्रोता उसमें अधिक 
समय खर्च कर सकते हैं क्‍योंकि उन्हें मीडिया पर' 
नियंत्रण होता है। दूसरी तरफ, मैंगजीनों में कम लचीलापन 
होता है। वह अधिक समय के लिए होते हैं तथा इसी 
कारंण वह विज्ञापन में भी कम लचीले होते हैं क्योंकि . 
वह सिर्फ देखने योग्य मीडिया होते हैं। ु 
है) टेलीविजन : पिछले दो दशकों में टेलीविजन 
ने महत्त्वपूर्ण बढ़ोत्तरी दर्ज कौ है। इसका सबसे बड़ा 


विश्व कप और मीडिया | 


विज्ञापन करने वाले बड़े-बड़े दिखाते हैं कि उन्होंने क्या पाया 350 करोड़ रुपए मैक्स या दूरदर्शन पर लगाकर। 
इसके लिए दो महत्त्वपूर्ण कारण-है देखने वालों को खींचने के लिए ; पहला भारतीय खिलाड़ी मैचों में अच्छा 
खेले, ताकि, देखने वालों में जागरूकता भरी रहे तथा वह देखने वालों को सेट से चिपकाए रखें और दूसरा केबल 
चलाने वाले दूरदर्शन तथा मैक्स का प्रसारण सबसे अच्छे से करे जो कि सभी टी.वी. सेटों द्वारा देखा जा सके. 


तथा देखने वाले में विज्ञापन के लिए जोश भर सके। 


“एक विज्ञापन करने वाला, सबसे अंत में अपने उत्पादन की बिक्रो में वृद्ध के लिए जागरूक होता है”, वह.” 
कहता है “ और उसके उत्पादन के सबसे अधिक बिकने के चांस उस समय होते हैं जब वह सोचे गए श्रोताओं तक :« 
पहुंच सके। एक साधन भले ही महान वाणिज्यिक बना ले, परंतु टी. बी. के चैनल को अवश्य संदेश उपभोक्ताओं ... .; 
तक पहुंचाना चाहिए यह सामान के बिकने के भविष्य का फैसला करता है''। पेय चैनल है जबकि दूरदर्शन एक. ... 
हवा में मुफ्त चेनल है जो कि उसकी उत्सुकता को बढ़ाती है। '“दिन के अंत में श्रोता तेदूलकर को छक्का मारते हुए... 


देखना चाहते हैं। उन्होंने कहा “देखने वाले प्रस्तुति के सौंदर्य का ज्यांदा ध्यान नहीं रखते हैं) 


सोते : बिजनेस इंडिया: 
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फायदा ये हैं कि यह देखने के साथ-साथ सुनने योग्य 
होते हैं जिनमें कि. देखने, सुनने तथा लेते हुए संदेश 
होते हैं। इस तरह वह बड़े ड्रामें को झेल सकती हैं। 
जहां तक पहुंच का संवाल है टी. वी. के पास अधिक 
पेहुंच होती है। टेलीविजन द्वारा दिए गए विज्ञांपन 


.. काफी शक्तिशाली होते हैं तथा उनका प्रभाव ग्राहकों. " 


. पर अच्छा पड़ता है क्‍योंकि टी. वी. विज्ञापन हमारे 
हाथों तथा कानों को लुभाते हैं। कुछ मुख्य दोष 
टेलीविजन मीडिया के ये हैं। इनकी लागत बहुत होती 

: है केंद्र में उनकी पकड़ कम होती है तथा संदेशों को 

: थोड़े समय के लिए दिखाया जाता है तथा मैसेज 
कजेशन.एंड क्लटर। - 

(०) रेडियो: रेडियो विज्ञापन पिछली आधी 

' सदी .में बहुत प्रसिदूध थे क्‍योंकि उनके पास 

अत्यधिक पहुंचं तथा कम लागत होती .है। रेडियो 

विज्ञापन के द्वारा संदेश दूर-दराज की जगहों तक भी 
पहुंच जाते हैं। कम लागंत के आधार पर लचीलापन 
भी बनाए रखा जा संकता है। रेडियो की कुछ मुख्य 
कमियां हैं- यह केवल सुनने योग्य हैं, इसके पास 


के दिमाग में रहते हैं। आउट-डोर मीडिया के द्वारा 
दोहरे प्रदर्शन का तनाव, उच्चस्तर की पकड़ की क्षमता 
संदेश के नगरीकरण, उच्च पारदर्शिता तथा कम लागत 
प्रमुख होते हैं। फिर भी यह तरीका कुछ कमियों से 
क्षतिग्रस्त ...... हुआ है जैसे सीमित श्रोतागण (सीमित 
ध्यानाकर्षण, अव्यवस्थित) तथा सीमित भावना। 

- : (णुं) इंटरनेट; इंटरनेट आधुनिकीकरण विज्ञापन 
का तरीका है जो कि अस्तित्व में आया है। इंटरनेट का 
विज्ञापन उच्च स्तरीय श्रोताओं के पास जाता है इसके 
अंतर्गत सीमित संदेश भेजा जा सकता है। चूंकि इस 
माध्यम में एक दूसरे से बात की जा सकती है। इसके 
अंतर्गत ग्राहक बन सकते हैं तथा संदेशों को अधिक 
क्षमतापूर्वक भेजा जा सकता है। लागत में हिसाब से 
यह खर्चीला विकल्प नहीं है। इसके अंतर्गत संदेशों के 
नगरीकरण की संभावना अधिक रहती है टेलीविजन 
की तरह इसमें ग्राहक मीडिया प्रदर्शन पर नियंत्रण रख ' 
सकते हैं इंटरनेट का सबसे बड़ा दोष इसंकी सीमित 


पहुंच है। नया माध्यम होने के कारण इसे प्रयोग करने 


वाले कम हैं।. 


कम खिचाव की क्षमता होती है तथा आवाज, खराबी, , जाप 


छोटे संदेशों के जीवन तथा .कम असंरेक्षण. 
:' (०) बाहरी विज्ञापन: यह आजकल के समय का 
* सबसे अधिक प्रभावशाली मीडिया है। फर्म अपने बैनर 


होडिंग तथा बिल बोर्ड खुली जगहों पर लगाती है-ताकि. 
संदेश-उपयुक्त ग्राहकों तक पहुंच सके। होर्डिंग को... 


ज्यादातर लंबी सड़कों पर ट्रैफिक कें चौराहों पर देखा 
जा सकता है। कुछ बाहरी होर्डिंग इतनी ज्यादा सावधानी 


पूर्वक विद्युत की मदद से बनाई जाती है कि वह - 


आंखों दवारा बहुत जल्दी पकड़ ली जाती है एवं 
जागरूकता बढ़ाती है तथा संदेशों को भी पहुंचाने में 
सहायता करती है। सबसे अधिक आऊट-डोर मीडिया 
इस्तेमाल करने वालों में पेय जल कंपनियां हैं जो कि 
* नए-नए बैनर तथा होर्डिंग की सहायता से उपभोक्ताओं 





विज्ञापन की काफी आलोचना हुई है जो स्वभाद 


'शोर-शराबे के ही समान है। यह लाभप्रद होगा कि. 


आलोचना के प्रकार को अध्ययन किया जाए। 
(0 विज्ञापन का प्रभाव मूल्यों, भौतिकवादिता 
तथा जीवन शैली पर: विज्ञापन की मुख्य आलोचना 


'यह है कि इससे असंतोष उत्पाद होता है। इससे 


भौतिकवादिता में वृद्धि होती है अगर विज्ञापन न हो तो 
भौतिक चीजों के बारे में जानकारी कम होगी और इस 
प्रकार अधिक संतुष्टि होगी। प्रतिदिन नए-नए उत्पादों 
का उत्पादन किया जाता है और विक्रय के लिए दिया 
जाता है। पुराने उत्पादों को अलग केर दिया जाता है 
अगर प्रयोग में नहीं आता और नए उत्पाद को क्रय किया 
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जाता है। प्रत्येक आदमी अधिक से अधिक चाहता है 
कुछ विज्ञापन नए जीवन शैली में आ गए हैं जिन्हें 
समाज की स्वीकृति नहीं मिली है। उदाहरण के लिए, 
विज्ञापन में शराब पीते हुए लोगों को दिखाया जाता है 
तथा सामाजिक मामला जैसे दहेज प्रथा को विज्ञापन 
द्वारा कभी-कभी गलत तरीके से दिखाया जाता है। 
कुछ उत्पादन होते हैं और अधिक उपयोगी होते 
हैं लोगों को ऐसे उत्पाद के बारे में सूचना देनी होती 
है। विज्ञापन दूवारा इसे पूरा किया जाता है। 
आजकल बाज़ार में कौड़े मारने की बहुत-सी 
दवाइयां बेची जा रही हैं पहले इनकी आवश्यकता नहीं 
होती थी क्योंकि उस समय मच्छः और काकरोच 
अधिक नहीं थे लेकिन कीड़े इन दवाइयों से मुक्ति पा 
गए हैं और दवाइयां अब प्रभावी नहीं रह गई हैं। इसलिए 
नए उत्पादों का पता लगाना जरूरी हो गया है और 
विज्ञापन ग्राहकों को उसके बारे में सूचना देता है। अंतिम 
चुनाव ग्राहक ही है। एक कहावत है कि आवश्यकता 
आविष्कार की जननी है। अगर समय-समय पर होने 
वाला असंतोष न हो तो कोई चमत्कार नहीं हो सकता 
नए उत्पादों का विकास कभी भी नहीं हो सकता। एक 
व्यक्ति जिसकी सूचना कम है और जो सोच में भी 
--असमर्थ है वह पूर्ण रूप से संतुष्ट भी नहीं हो सकता 
इसलिए यह कहों जाता है कि विज्ञापन से असंतोष 
बढ़ता है और भौतिकतावांद में भी वृद्धि होती है। 
(४) विज्ञापन घटिया और नकली माल को 
: विक्रय को प्रोत्साहित करती है: सभी प्रकार के 
: उत्पाद बाज़ार में विक्रय हेतु बनाए जाते हैं। प्रतिस्पर्धा 





का तात्पर्य है कि विभिन्‍न प्रकार के उत्पाद बाजार में . 


बेचने के लिए आएंगे। आलोचकों का कहना है कि 
विज्ञापन अच्छे और खराब उत्पादों में अंतर नहीं करता 
है और लोगों को खराब माल भी खरीदने के लिए 
प्रेरित करता है। विज्ञापन की सहायता से लगभग कोई 
भी चीज बाज़ार में बेची जा सकती है। 


* एक पदार्थ अच्छा या खराब है यह एक आदमी 
के आर्थिक स्तर तथा चुनाव पर निर्भर करता है। 
प्रत्येक आदमी अच्छे तथा उच्च स्तरीय माल को 
खरीदने में सक्षम नहीं हो सकता अगर समाज के 
किसी भाग को सस्ते माल की आवश्यकता है तो 
उत्पादक उसे बनाएगा और विज्ञापन के लिए बहुत से 
तरह-के कपडे धोने के साबुन उपलब्ध हैं और ग्राहक 
अपनी आवश्यकतानुसार उन्हें खरीद सकता है जो 
उत्पाद कम मूल्य का है यह आवश्यक नहीं को 
उसके गुण अच्छे हों परंतु कुछ लोग हैं जिन्हें मनाने 
की आवश्यकता होती है। । 

.. इन आलोचनाओं के अतिरिक्त कुछ. वास्तविक 
आलोचना भी है। उत्पादक कुछ वस्तुओं के दोहरे 
उत्पाद को बनाती हैं अथवा किसी के बारे झूठे 
अधिकार का प्रदर्शन करते हैं और उत्पाद की उपयोगिता 
को बताते हैं ओर ग्राहकों को इन दोहरे अथवा नकली 
माल को खरीदने के लिए प्रयास करते हैं। अनजान 
ग्राहक इससे प्रभावित हो जाते हैं क्योंकि वे समझते 
हैं कि जो विज्ञापन टी. वी, में या अखबार में आया 
है वह उचित ही होगा। ह 
(६४) विज्ञापन से उलझन बढ़ती है, सहायता 
नहीं मिलती / आजकल इतने अधिक विज्ञापन हैं 
जिनका प्रदर्शन लोगों को किया जाता है उदाहरण के 


लिए, टी.वी. में |0-विज्ञषनों-में-से.5 विज्ञापन डिसरजेंट 


अथवा दूध-पेस्ट के लिए होते हैं। प्रत्येक उत्पाद अपने 
को दूसरे की तुलना में अच्छा कहता है। इसे कैसे अलग 
किया जाए? आलोचकों का कहना है कि ग्राहक उलझ 
जाते हैं और निर्णय लेने में कठिनाई होती है। 

परंतु क्या यह वास्तव में ऐसा है? हम यह 
समझते हैं कि हम सब एक बुद्धजीवी व्यक्ति हैं और 
अपने दिमाग का प्रयोग हम चुनाव करने में पूर्ण रूप 
से सक्षम हैं अगर हम कपड़ा खरीदने जाते हैं तो हम 
वही कपड़ा खरीदेंगे। जो सबसे अच्छा लगेगा उसी 


09 . 
विपणन प्रबंध 


तरह अन्य उत्पादों की खरीद भी बहुत से तत्त्वों पर 
आधारित रहती है; जैसे- मूल्य शैली, नाम आदि। 

'..._ (820) कुछ विज्ञापन बुरे स्वाद के होते हैं; 
कुछ विज्ञापन ऐसे हैं जिन्हें सतर्कतापूर्वक और दूसरों 
के स्वाद को ध्यान में रखकर नहीं बनाया जाता। 
कभी:-कभी जिस तरीके से विज्ञापन में बोला जाता है 
वह सभी को नहीं पसंद आता विज्ञापन में औरतों को 
नावते हुए अथवा ऐसे आदमी के पीछे दौड़ते हुए 
दिखाया जाता है जो अच्छे सूट पहने हो अथवा एक 
विशेष प्रकार के परफ्यूम को प्रयोग करता हो ये सभी 
चीजें अच्छे स्वादकर नहीं है। कुछ विज्ञापन संबंध को 
बिगाड़ देते हैं जैसे नौकर-मालिक , अथवा सास-बहू 
और स्वभाव में कभी खतरनाक होते हैं। 

इस प्रकार के विज्ञापन निश्चित रूप से जरूरी 
नहीं है परंतु व्यक्ति अच्छे स्वाद और बुरे स्वाद में 
अंतर रखता है। यह व्यक्तिगत विचारों की धारणा है। 
स्वाद का माप रंग समय के हिसाब से बदलता है। 
कल माप स्वीकार्य था, यह आवश्यक नहीं कि आज 
भी वह ठीक ही होगा अथवा आजकल ठीक है वह 
कल ठीक होगा कि नहीं। 


(०) विज्ञापन की लागत उच्च मूल्य के रूप 
में ग्राहकों को देनी पड़ती है; सबसे महत्त्वपूर्ण 
आलोचना यह है विज्ञापन के .सभी लागत-उत्पादन 
एवं विज्ञापन-को मिलाकर विक्रय मूल्य में सम्मिलित 
कर लिया जाता है यह सत्य भी है कोई भी उत्पादक 
विज्ञापन के खर्चे को अपनी जेब से नहीं देना चाहता। 

लेकिन इसका एक न्यायोचित विचार भी है कि 
विज्ञापन लागत को विक्रय मूल्य में जोड़ दिया जाए। 
विज्ञापन से मांग बढ़ने पर बाज़ार की क्षमता में वृद्धि 
होती है- क्‍योंकि मांग बढ़ती है तो विक्रय में भी 
वृद्धि होगी और उत्पादक अधिक मात्रा में माल का 
उत्पादन कर सकेंगे और इस प्रकार अधिक उत्पादन 
कम खर्चे पर करके उसका लाभ उठा सकते हैं। 
इससे लागत में कमी आती है और मूल्य में भी कमी 
आती है। अधिक उत्पादन कम खर्चे पर करके तभी 
संभव है जब विज्ञापन द्वारा मांग में वृद्धि हो उत्पाद 
की लोकप्रियता से प्रतिस्पर्धा में भी वृद्धि होती है 
और मूल्य और भी नीचे आ सकता है परंतु इसके 
लिए यह पूर्व शर्त है कि उत्पादक लाभ के हिस्से को 
ग्राहकों को पहुंचाए इसलिए यदि विज्ञापन को 


बरल्ड कप तथा विज्ञापन 


विज्ञापन के प्रचार प्रारंभ हो गए और केंद्रबिंदुं कं है। ठंडे पेय बनाने वाली पेप्सी कंपनी ने अपने उत्पाद को 
नीले रंग में पेश किया है ताकि यह रंग भारतीय टीम के खिलाडियों के रंग से मेल खाते टीशर्ट, टोपी, खाना 
आदि का संबंध वंल्ड कप से होंगा। कौन जानता है कि रंसगुल्ला क्रिकेट के बाल की तरंह दिखाई देगा? परंतु 
ये सब एक छोटा-सा परिवर्तन है जबंकि यह देखा जाए कि इस दूर्नामेंट में करोड़ों डॉलर खर्च होंगे। 
उद्योगों को देखने वाले ऐसा सोचंते हैं कि वर्ल्ड कप में विज्ञापन पर लंगभग 300-350 करोड रुपए होगा 
जिसमें से दूरदर्शन लगभग 00 करोड़ रुपए प्राप्त करेगा इसके अतिरिक्त औद्योगिक जगत लगभग 50 से 75 करोड़ 
रुपए खर्च करेगा यह खर्चा उत्पादों के प्रोत्साहन, प्रतियोगिता तथा इस अवसर पर नए उत्पादों को लाने में होगा। 29 
जनवरी को पेप्सी ने मुम्बई में नीला पेप्सी की शुरुआत की। यह बाज़ार में अप्रैल तक उपलब्ध रहेगी। 
प्रेप्सी कंपनी ने वल्ड कप को उतनी गंभीरता से क्‍यों लिया। इसका मुख्य कारण यह है कि यह अपनी उपंस्थिति 


अलग रूप.से प्रतिस्पर्धाओं से अलंग स्थांपितः करना चाहती है पेप्सी कंपनी के जरिएं यह पता चला अंगर, वे 





समर्थन क्रय नहीं करते तो हमारे प्रतिदूवंद्वी इसे ले जाते यहां तक बहुत बंड्ा खेल हैं जिसमें पूरी दुनिया सम्मिलित 
है और माध्यम का एक अंच्छा तरीका भी है विज्ञापन की एजेंसीज ने स्वच्छतापूर्वक सहयोग दिया। 





भ्लोत : बिजनेस इंडिया 


]१0 
. व्यवसाय अध्ययन 


सतर्क॑तापूर्वक प्रयोग किया जाए तो इसकी उपयोगिता 


बढ़ सकती है। 


विक्रेय प्रोत्साहन 


विक्रय प्रोत्साहन का तात्पर्य अल्प समय के लिए 
प्रयोग की जाने वाली प्रलोभन से है अथवा अन्य 
प्रोत्साहन संबंधी क्रियाओं से है जिनसे क्रय करने तथा 
रुझान में प्रेरणा मिलती है। विक्रय प्रोत्साहन का मुख्य 
* गुण यह है कि इसके दूवाया लक्षित श्रोताओं का 
प्रतिवेद मजबूती से शीघ्रता से प्राप्त होता है। उनके 
अंदर एक प्रकार के 'तुरंत' की भावना का विकास 
होता है। ऐसा इसलिए होता है कि इन्हें लगातारं प्रयोग 
नहीं करते और प्रायः नगरीय विधि से आधार को 
आकर्षित बनाते हैं; उदाहरण के लिए, जब पेप्सी ने 
अपने बड़े और आधे लीटर बोतल पर प्रोत्साहन 33 
प्रतिशत अधिक करके ग्राहकों को दिया तो क्रेताओं ने 
तुरंत प्रतिवेदन करने का लाभ प्राप्त कर सके विक्रय 
प्रोत्साहन कार्यों में तीव्रता लाता हो। 
विज्ञापन से जागरूकता का निर्माण होता है और 
ग्राहकों को उत्पाद के पक्ष में सोचने की प्रेरणा देता है 


विज्ञापन व्यवहार निर्माण का एक यंत्र है। यह ग्राहकों 
को बैड की तरफ भेजता है परंतु विक्रय प्रोत्साहन 


« . वास्तव में ग्राहकों को क्रय संबंधी निर्णय के लिए 


उत्साहित करता है वे संभावित ग्राहकों के रुझान का 
काम करते ताकि वो कार्य कर सकें। प्रोत्साहन 
कार्यक्रम से बहुत से उद्देश्यों की प्राप्ति हो सकती है; 
एक फर्म अपने विक्रय की मात्रा को ग्राहकों द्वार 
अधिक खरीद कराकर बढ़ा सकती है अन्यथा वे 
कम-कम करेंगे। विक्रय प्रोत्साहन उत्पाद के प्रारंभिक 
समय में अधिक लाभप्रद होते हैं। विशिष्ट प्रोत्साहन 
तरीकों दबाश ग्राहकों को प्रभावी तौर पर प्रेरित किया 
जा सकता है कि वे उत्पाद का प्रयोग करें। उदाहरण 
के लिए, एक विशेष ट्रायलपैक अपना शुरुआती 
ऑफर वित्तीय लगन के जो लोग उत्पाद को प्रयोग 
नहीं करते उन्हें भी खरीदने के प्रेरित किया जा सकता 
है विक्रय प्रोत्साहन के अंतर्गत ग्राहकों को बार-बार 
क्रय करने का अवसर मिलता है विक्रय संवर्धन का 

प्रयोग इसलिए भी किया जाता है कि मध्यस्थों का 
सहयोग मिले और फुटकर दूकानों पर चाहा हुआ 
डिस्पर में लग सके। फर्म प्रायः क्रय संबंधी चीजों को 


विक्रय प्रोत्साहन के उद्देश्य 
विक्रय की मात्रा में वृद्धि: ऑफर के आकर्षण एवं चमक ग्राहकों को अधिक क्रय .करने के लिए प्रेरित 


करता है जो ऐसा न होने पर क्रय नहीं करेंगे। 


जांच में वृद्धि: ग्राहक जिन्हें उत्पाद के लिए प्रेरित किए जाते हैं। ऐसा करने के लिए परीक्षा कूपन दिए जाते हैं। 
दोहरे क्रय में वृद्धि: कुछ प्रोत्साहन ऐसे हैं जो भविष्य से संवर्धित हैं और दुबारा क्रम पर लागू होते हैं। उदाहरण 
के लिए, दूसरे क्रय पर छूट अथवा निश्चित मात्रा में रैपर एकत्र करना और रिफंड मिलना। ह 
जागरूकता का निर्माण! कभी-कभी कंपनियां विशेष प्रोत्साहन देती हैं जैसे प्रोत्साहन को साथ-साथ देना। जब 
दो कंपनियां आपस में मिल जाती हैं अथवा विशिष्ट समूह से गठबंधन कर लेती हैं जैसे चैरिटी आदि जिससे ब्रेंड 


के नाम की जागरूकता प्रभावित होती है। 


गोल्फ में स्थान तथा डिस्पले प्राप्त करना: विशिष्ट प्रोत्साहन तरीकों की शुरुआत करके फर्म चाहे हुए स्थान 
अथवा गोल्फ पर अपने वस्तुओं का प्रदर्शश कर सकती हैं और विक्रय में वृद्धि हो सकती है। ह 
प्रतिस्पर्धा को बंद करना: प्रोत्साहन का प्रयोग कभी-कभी प्रतिस्पर्धा को समाप्त करने के लिएं भी किया जाता है। 
ऐसा करते समय ग्राहकों का ध्यान प्रोत्साहन की तरफ खींची जाती है। उदाहरण के लिए, बड़े स्तर पर प्रतियोगिता 


कराना अथवा खेल कराना। 
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हिसपर में 'कंरती हैं, ख़िड़कियों पर विशेष रूप से 
डिस्पले किया जाता है तथा सजावट. के अन्य मदों 
का प्रयोग फुटकर दुकानदारों के अन्दर उत्साह पैदा 
करने के लिए किया जाता है। 


विक्रय प्रोत्साहन मध्यस्थों, ग्राहकों फर्म के स्वयं के 


विक्रय ताकत पर केंद्रिंत किया जा सकता है साधारण 


'हूप से ग्राहकों के प्रोत्साहन के अंतर्गत सैंपुल, कैलेंडर, . 


क्रय करने के स्तर पर प्रदर्शन, प्रतियोगिता, व्यापारिक 
: प्रदर्शन मुक्त के आधार पर आते हैं। मध्यस्थों पर प्रोत्साहन 
का केंद्रबिंदु मूल्य, प्रोत्साहन के छूट, विक्रय प्रतियोगिता 
भेंट तथा विशेष मीटिंग व्यापारिक प्रदर्शन, विक्रय में 
सहायता आदि.विक्रय प्रोत्साहन में अंत में फर्म के विंक्रय 
शक्ति पर ध्यान केंद्रित करना होता है। इस श्रेणी में जिन 
तरीकों का प्रयोग किया जाता है उसके प्रतियोगिता, 
प्रदर्शन, विक्रय संहायता, प्रशिक्षण संबंधी समान तथा 
बोनस आदि शामिल होते हैं। 


विवरणकों द्वारा सामान्य रूप से प्रयोग की जाने- 


* बाली कुछ प्रोत्साहन क्रियाएं ये निम्न हैं : 

() रिबेट: मूल्य संबंधी प्रोत्साहन के अंतर्गत 
मूल्यों में थोड़ी-सी फेर-बदल शामिल है। इस फेर-बदल 
से उत्पाद आकर्षक हो जाते हैं और खरीदार उसे तुरंत 
खरीद लेते हैं कभी-कभी उत्पादकों को एक. निश्चित 
समय के लिए भोतिक मूल्य से कम मूल्य पर 
उपलब्ध कराया जाता है। ऐसा साधारण तौर पर 
अधिक साख को समाप्त करने के लिए किया जाता 
है अथवा प्रतियोगियों के प्रयास को समाप्त करने के 
लिए। उदाहरण के लिए, कुछ समय पहले कोक और 
पेप्सी दोनों ने अपने 500 मिली बोतल पर विशेष 


प्रकार के मूल्य का आफर दिया- कूल ही में बजाज . 


ने अपनी बाक्सर मोटरसाइकिल को लगभग 2000 रु 
कम पर बेचने को योजना बनाई। 

६) छूट: छूट मूल्य प्रोत्साहन के ही तरीके का 
है जिसमें निश्चित मूल्यों में से कुछ प्रतिशत की कमी 


कर दी जाती है। जब छूट ग्राहकों को दी जाती है तो 
इसका उद्देश्य यही होता है कि उन्हें क्रय करने के 
लिए अथवा अधिक क्रय के प्रेरित किया जाए- 
उदाहरण के लिए, ऐलेन सौली लुई फिलिप्स तथा 
बैन हयूसन जैसे ब्रैंड नाम की कंपनियां अपने उत्पादों 
को 40 प्रतिशत दूर पर बेचती हैं। इस प्रकार का 
आधार एक निश्चित समय के ही लिए होता है। 
जबकि मौसम में परिवर्तन होता है बहुत से फुटकर 
गारमेंट के व्यापारी जैसे स्नोहबाइट तथा शॉपर्स स्टाप 
अपने उत्पादों को बहुंत ही अच्छी छूट पर बेचंते है। 
ऐसा मौसम समाप्त होने के बाद एक निश्चित समय 


“के लिए किया जाता है। 


६) रिफंड अथवा छूट: इन तरीकों में विक्रेता 
मूल्य का एक भाग वापस करने को तैयार होता बशर्तें 
क्रय का प्रमाण प्रस्तुत किया जाए। उदाहरण के लिए, 
एक दंतमंजन बनाने वाले फर्म पांच रुपए बापस करने 
का वादा कर सकती है यदि उसका खाली कवर 
वापिस भेंज दिया जाए। | 

(0) प्रिमियम अथवा भेंट: उपभोक्ताओं की 
श्रेणीं में तेजी से चलने वाली वस्तुओं पर यह 


“प्रोत्साहन प्रायः लागू किया जाता है ग्राहक को 


उत्पाद के साथ एक भेंट दिया जाता है जैसे चाय के 
पैक के साथ एक चम्मच मुफ्त अथवा एक छोटा 
खिलौना बच्चों को साबुन के साथ भेंट उत्पाद को 
क्रेता की निगाह में आकर्षक बनाते हैं और उन्हें ब्रेंड 
बदलने के लिए प्रेरित करते हैं प्रिमियम एक पैकेज 
में अथवा पैकेज के साथ हो सकता है “पैकेज में" 
भेट का ऊर्जा है टुथपेस्ट के साथ उसी पैकेज में 
एक ब्रुश मुक्त और “एक भडा मुफ्त ऑफर 
नेस्केफ के क्रय पर है। 

(०७) क्वालिटी डील्स: कभी-कभी ' विक्रेता 
ऐसे पैकेज को बनाता है जिससे क्रेता को उत्पाद भी 
अधिक मात्रा कम मूल्य पर अथवा मुफ्त में मिलती 


]2. 
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है। इस तरह की डील “तीन खरीदों एक मुफ्त पाओ” - 


के रूप में उपलब्ध होती है। यह प्रोत्साहन निरमा और 
लक्स साबुन में है अथवा तथा 50 89 अधिक फेना 
या 555 डिटरजेंट बार पर है... 
२ (० सैंपलिंग: सैंपलिंग का तात्पर्य है उत्पाद को 
मुफ्त में नमूने के रूप में ग्राहकों को देना- कभी-कभी 
'विंक्रेत नमूने के लिए बहुत ही कम दाम लेता है। ये 
सब इसलिए किया जाता है कि ग्राहक उत्पाद की 
परीक्षा करें और इसके बारे में जाने- उदाहरण के 
लिए, हिंदुस्तान लीवर ने “सर्फ एक्सेल” जब किया 
तो इसके नमूने बहुत ही बडे स्तर पर बांटा गया। 
(०) प्रतियोगिता: ग्राहकों की प्रतियोगिता विक्रय 
प्रोत्माहन का दूसरा तरीका है। इसके अंतर्गत ग्राहकों 
को एक प्रतियोगिता में भाग लेना होता है जिसमें 


क्षमता तथा भाग्य का खेल होता है और जीतने वाले . 


को कुछ इनाम दिया जाता है। उदाहरण के लिए, 
गोल्डन हार्वेस्ट, प्रिमियम ब्रेड बनाने वाले, साधारण 
तौर पर बच्चों के लिए ड्राइंग की प्रतियोगिता रखते हैं 
अन्य दूसरे तरीकों में विजेता का नाम “लंबी ड्रम” से 
निकाला जाता है। 

(णं) पोस्ट ऑफिस अथवा मेल में मुफ्त 
प्रीमियम / इस प्रकार के प्रोत्साहन में ग्राहकों को 
तुरंत क्रय पर लाभ प्राप्त नहीं होता है। बल्कि ग्राहकों 
को विक्रेताओं से संपर्क करना होता है। इस संपर्क 
में उन्हें, उदाहरण के लिए, एक रैपर या क्रम का 
कुछ प्रमाण अथवा बहुत-खरीद तादिः उन्हें खरीद 
का लाभ प्राप्त हो सकें। उदाहरण के लिए, एक 
कंपनी जो चाकलेट बनाती है, बच्चों से कहती है 
कि विशेष रूप से चिहिनत रैपंर भेजा जाए ताकि 
भेंट मिल सके। 

(णं।) पैकेज प्रिमियम : इस प्रकार के विक्रय 
प्रोत्साहन में बेचने वाला उत्पाद के पैकेट में कुछ भेट 
रख देता है। भेट से उत्पाद खरीदने की इच्छा में वृद्धि 


होती है। इस प्रकार का एक स्कीम टायलेट साबुन 
बनाने वाले ने शुरू की थी जिसमें ४“ टायलेट केक " के 
अंदर एक सोने का “पेंडेंट” रखा जाता था। 

(०2 कटेनर प्रीमियम: इस श्रेणी के विक्रय 
प्रवर्त उन विवरणकों के लिए लोकप्रिय है दूध के 
पदार्थ जैमद, डिटरजेंट तथा साबुन बेचते. हैं। इन 
स्कीमों में विपणक उत्पाद को पैक करने के लिए 
विशेष कंटेनर का प्रयोग उन्हें पैक करने के लिए 
करता है ताकि ग्राहक उनका उपयोग बाद में कर 
सकें। उदाहरण के लिए, साक्षर बनाने वाली कंपनी ने 
अपने उत्पाद “को एक विशेष जार में पैक किया 
जिनका प्रयोग गृहणियों रसोई में कोई सामान रखने के 
लिए प्रयोग कर सकती हैं। 


विक्रय प्रोत्साहन व्यापार के साझेदारों पर भी केंद्रित 
होता है। ये प्रोत्साहन माध्यम के सदस्यों जैसे वितरक, 
थोक व्यापारी, फुटकर व्यापारी पर केन्द्रित होता है जो 
उत्पाद को अंतिम उपभोक्ता तक ले जाने में काफी 
मुख्य भाग निभाते हैं। व्यापारिक प्रोत्साहन का मुख्य 
उद्देश्य है कि माध्यम में 'पुश' का निर्धारण करें 
ताकि उत्पाद तेजी से और चाही हुई मात्रा में आगे 
बढ़े। व्यापारिक प्रोत्साहन में उद्देश्य यह होता है कि 
व्यापार के साझेदारों जैसे थोक एवं फूटकर व्यापारी 
अपने व्यापार में एक ब्रांड के साथ चलें। ब्रांड को 
उत्साहित करें, इसे उचित. विज्ञापन दें और अंत में 
ग्राहकों को इसे खरीदने के लिए प्रेरित करें। 

कई मामलों में उत्पादों की अन्तिम बिक्री में 
मध्यस्थता की अहम भूमिका निभाते हैं। यह उन 
उत्पादों के लिए बिल्कुल उपयुक्त है जिनकी कोई ब्रांड 
नहीं होती। जैसे कि छोटी दुकान उत्पादों की अंतिम 
बिक्री क्रे बिल्कुल समीप होते हैं, वह ग्राहकों की खरीद 
में परिवर्तन ला सकते हैं। व्यापारिक प्रोत्साहन उत्पादकों 
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को बहुत से फायदे एवं लाभ पहुंचाते हैं जिनसे वह 
कंपनी को उसके उद्देश्य को पाने से सफल बना 
सके। जैसे कि इस प्रकार के प्रोत्साहन ग्राहक प्रोत्साहन 
की भांति दिखते एवं स्पष्ट नहीं रहते लेकिन व्यापारिक 
प्रोत्साहन में ग्राहक प्रोत्साहन से अधिक रुपए खर्च होते 
है। व्यापारिक प्रोत्साहन आजकल के आधुनिक समय 
की तेज प्रतिस्पर्धा में और भी ज्यादा महत्त्वपूर्ण हो गया 
है। क्योंकि थोक और फुटकर व्यापारी ग्राहकों के 
नजदीक रहते हैं वे वास्तविक तौर पर एक ब्रांड के 
कार्य को प्रभावित कर सकते हैं। 
बेचने वाला मध्यस्थों के काम को 'निम्न प्रोत्साहन 
यंत्रों का प्रयोग कर प्रभावित कर सकता है- 
(7 प्रीमियम तथा प्रतियोगिता: प्रोत्साहन यंत्र 

जैसे प्रतियोगिता तथा प्रीमियम का केंद्र बिंदु फुटकर 
' व्यापारी कर सकता है मूल्य तरीका करीब-करीब 
बग़बर ही रहता है। सेवाएं इसके कि ये क्रियाएं 
व्यापार में केंद्रित होती हैं ग्राहकों पर नहीं। उदाहरण 
के लिए, एक चाय कंपनी ने अपने प्रोत्साहन को एक 
छोटे से फुटकर दुकान से किया जिसमें चाय के 
कार्टन में भेट रखा गया था। उसी तरह एक उत्पादन 
को बनाने वाला एक प्रतियोगिता रख सकता है जिसमें 
फुटकर व्यापारी भाग ले सकते हैं और उन फुटकर 
व्यापारियों से कहा जा सकता है कि अगर वह एक 
निश्चित लक्ष्य को प्राप्त करते हैं तो वह प्रतियोगिता 
में भाग ले सकते हैं और सिंगापुर जाने के लिए एक 
इनाम जीत सकते हैं। 

: (६) विशेष छूट: दूसरे प्रोत्साहनों में एक खास 
'समय होता है जिसमें की विशेष छूट उन खरीदारों पर 
दी जाती है जो कि उस विशेष समय में खरीदे जाते 
हैं। इन प्रोत्साहनों के अलग-अलग नामों से जाना जाता 
है; जैसे- मूल्य माफ योजना, इंताइस माफ योजना 
आदि। यह सारी योजनाओं की केंद्रबिंदु व्यापार को 
बढ़ावा देना है जिसमें अधिक उत्पादों को खरीद तथा 


नए उत्पादों को लाना शामिल है। विशेष छूट फुटकर 
तथा थोक व्यापारियों की लाभ क्षमता को बढ़ाते हैं। 
कई बार तो व्यापारी यह छूट ग्राहकों पर डाल देते हैं 
ताकि वह और उत्पादों की बिक्री कर सकें। 

6४) छूट: छूट एक प्रकार का मुआवजा है जो 
किसी आदमी अथवा अस्तित्व सेवाएं प्रदान करने के 
लिए दिया जाता है। उत्पादकों ने छूट बहुत अधिक 
मात्रा में प्रयोग किया है तथा थोक एवं फुटकर 
व्यापारियों को दिया जाता है। यह घूट एक समझौते के 
आधार पर दिया जाता है ताकि क्रेता विक्रेता को 
किसी न किसी रूप में सहायता कर सके। उदाहरण 
के लिए, एक फूुटकर व्यापारी को किसी चीज के 
प्रदर्शन के लिए (विक्रेता की वस्तु) छूट दी जाती है। 
इस छूट का उद्देश्य यह होता है कि फुटकर 
व्यापारियों को उन विशेष प्रदर्शनों को कराने के लिए 
मुआवजा मिल जाए जो उत्पादकों को मदद करते हैं। 
कभी-कभी फूटकर व्यापारियों को विज्ञापन अथवा 
विपणन की छूट दी जाती है। यह छूट फुटकर 
व्यापारियों को विज्ञापन अथवा विपणन से संबंधी 
सेवाएं बेचने वालों को देने के लिए दी जाती है। 

(०) मुफ्त माल: यह एक दूसरे प्रकार का विक्रय 
प्रोत्साहन योजना है जिसे बेचने वाला व्यापार के लिए 
करंता है। व्यापारियों को कुछ मुफ्त माल दिया जाता है 
जिसका विचरण उसे ग्राहकों में निश्चित मात्रा में खरीद 
की जाने वाली वस्तु पर दिया जाता है। उदाहरण के 
लिए, गेहूं का आटा विपणक एक बोरा आटा मुफ्त में 
उन ग्राहकों को देगा जो एक निश्चित समय में निर्धारित 
की गई मात्रा से ज्यादा आय खरीदेंगे। 

(०) पुस् मनी: यह प्रोत्साहन फुटकर व्यापारियों 
अथवा डीलरों को दिया जाता है जो उत्पादक के 
उत्पाद को ग्राहकों को धक्का देकर पहुंचाते हैं इसमें 
नगद इनाम दिया जाता है। ताकिं ग्राहक उसे खरीदने 
के लिए प्रेरित हो। यह उस समय महत्त्वपूर्ण हो जाता 
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है जब बेचने वाले के सामने अधिक प्रतिस्पर्धा होती .. 


है तथा वे उसी प्रकार का समान बेचते हैं। 

(णं) नवीनता:: नवीनता आधुनिक समय .में 
बहुत ही महत्वपूर्ण प्रोत्साहन यंत्र हो गया है बेचने 
वाले कभी-कभी अपने व्यापार के साझ्ेदारों को 
घडी, पेन स्टैंड, लेटर पैड आदि देते हैं। इन नवीनताओं 
: में उत्पादों का नाम लिखा होता है जिन्हें प्रोत्साहित 
करना होता है और जिससे उत्पादक विज्ञापन का लाभ 
. प्राप्त कर सकता है। 





साधारण शब्दों में कहा जाता है कि व्यक्तिगत विक्रय 
का अर्थ है व्यक्ति विक्रय के कार्य को स्वयं करता है। 
इसके अंतर्गत बेचने वाले और संभावित खरीदने वालों 
. के बीच आमने-सामने बात होती है ताकि माल का 
विक्रय हो सके। इसके विक्रय के अंतर्गत सूचना देना, 
सहायता करना ओर ग्राहकों को उत्पाद खरीदने के लिए 
प्रेरित करना शामिल होता है। उत्पाद खरीदने के लिए 
उसकी आवश्यकता का. प्रदर्शन भी करना होता है। 


बेचना इतमा व्यापक है कि हर आदमी बोर 
खरीद सकता है। उदाहरण के लिए, टीचर अपने 'ज्ञान 
को बेचता है, कॉलेज का प्रोफेसर अपनी सेवाओं को 


बेचता है, धार्मिक संस्थाएं अपने प्रवचनों को बेचती हैं 


और लाभ न कमाने वाली संस्था अपने विचारों को 
ब्रेचती हैं। जो लोग बेचने का कार्य करते हैं वे विभिन्‍न 
नामों द्वारा जाने जाते हैं; जैसे- बेचने वाले लोग 
प्रतिनिधि, बेचने वाले सलाहकार बेचने' वाले इंजीनियर ' 


. तथा एजेंट। 


व्यक्तिगत विक्रय का अर्थ यह नहीं है कि ग्राहक 


: । वहीं वस्तु जो कि बेचने वाले के पास हो चाहे उस चीज 


की आवश्यकता उसमें हो या न हो। व्यक्तिगत विक्रय 
की धारणा इस बात पर भी आधारित है कि इससे ग्राहकों 
को संतोष मिले जैसा कि विपणन में किया जाता है इसमें . 
उत्पादों को ग्राहकों की आवश्यकता अनुसार देखा जाता 
है परंतु व्यक्तिगत विक्रय ने यह व्यक्तिगत रूप से किया 
जाता है। बेचने वाला सही उत्पाद को सही ग्राहक के 
पास बेचना चाहता है इसलिए विक्रय व्यक्ति ग्राहकों 
की आवश्यकताओं को पहले पता लंगाता है सही 


हर विक्रय की स्थितियां ह 
'सपुर्दगी करने वाले: डिलेवरी 'करने वाला व्यक्ति उत्पाद को सुपुर्दगी करता है जैसे- दूध, अखबार अथवा सब्जियां। 


ऑर्डर लेने वाला: ऑर्डर लेने वाला केवल ऑर्डर लेता है। यह व्यक्ति फील्ड के अंदर या बाहर कार्य कर सकता 
है। उदाहरण के लिए, एक आदमी स्टोर काउंटर के पीछे खड़ा होकर ऑर्डर ले सकता है। फील्ड का आदमी 


बहुत से ग्राहकों से मिलता है तथा ऑर्डर लेता है। 


मिशनरी: इस प्रकार के विक्रय की व्यवस्था तब होती है जब॑ उत्पाद के बनाने, प्रोत्साहित करने अथवा- ख्याति 
. विक्रय के लिए आवश्यकता होती है। मिशनरी विक्रय के आदमी संभावित ग्राहकों से संबंध करते हैं और उत्पाद 

के बारे. में जानकारी देते हैं। यह साधारण तौर पर दवाइयों के तौर परं किया जाता है जबकि जहां कंपनी के 

प्रतिनिधित्व डाक्टरों से मिलकर दवाईयों की जानकारी देते हैं और उनसे अनुरोध करते हैं कि उनकी दवाईयों को 


मरीजों को लिखा जाए। 


तकनीकी : कई ब्रोकर को विक्रय की स्थितियों के लिए .तकनीकी ज्ञान की आवश्यकता होती है यह टेकनिकल 
विक्रय व्यक्ति कहते हैं तथा इनका प्रयोग अधिकतर इंजीनियरिंग के क्षेत्र में होता है। 

सृजनात्मक: यह एक चुनौती भरी विक्रय की स्थिति है ऐसी स्थिति में विक्रय व्यक्ति को संभावित ग्राहकों को 
पहचानना होता है और उनके साथ सूंजनात्मक बातचीत करके अंतिम सेल का रूप तैयार किया जाता है। 
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उत्पाद कों पंहचानता है। उत्पाद की विशेषताओं तथा 
गुणों को बताता है और उसे खरीदने में मद्द करता है। 
आधुनिक व्यक्तिगत विक्रय की धारणा के अंतर्गत 
ग्राहक को सहायता दी जाती है ताकि वह अपने उद्देश्य 
की प्राप्ति कर ले, इससे ग्राहकों को संतुष्टि प्राप्त होती 
है व्यक्तिगत विक्रय के निम्न गुण हैं। 

(0 व्यक्तिगत बातचीत: यहां पर दूसरे यंत्र जो 
विक्रेता तथा क्रेता से सीधी बातचीत नहीं करते। वहां 
पर व्यक्तिगत बातचीत ही महत्त्वपूर्ण रहंती है। अर्थात्‌ 
क्रेता तथा विक्रेता एक-एक करके आपस में बात 
करते हैं। इस नजदीकी से दोनों पक्ष एक दूसरे के 
कार्यों को अच्छी तरह निंगाह में रखते हैं। 

(४) दो तरफ संग्रेषण : विपणन. संप्रेषण स्वागत 
भाषण का रूप ले लेती है। अर्थात्‌ जो संदेश भेजने 
वाले से उठता है वह ग्राहकों -तक पहुंचाता है। लेकिन 
व्यक्तिगत विक्रय में संप्रेषण दो तरफ होती है। बेचने 
वाला बातचीत करता है तथा उसी समय खरीदने 
वाला भी बातचीत कर सकता है। यह दो तंरफ 
संप्रेषण ही व्यक्तिगत विक्रय को एक बेहतर, राय 
बनाता है उत्पादन संबंधी तंथा कठिन उत्पाद बिक्री 
की संबंधी स्थिति में। .. 

(7४) बेहतर प्रतिंबच्चन : जबं बिक्री व्यक्तिगत 
होती है तब खरीदने वाला बिलकुल अकेला महीं रह 
सकता कि उसे क्या संप्रेक्ष किया गया। यह क्रेताओं 
में एक सोच उत्पन्न कराती है जिससे उन्हें सुनने तथा 
ध्यान देने में बाध्यता उत्पन्न होती है। ..“# 

६0) रिश्ता: जब क्रेता तथा विक्रेता आमने-सामने 
आते हैं तब व्यक्तिगत रिश्तों को बढ़ावा देने वाली सभी 


संभावनाएं सामने आती हैं। बिक्री करने वाले ज्यादातर 


ग्राहकों व्यक्तिगत संबंध तथा मित्रता बनाते हैं। 
व्यक्तिगत बिक्री प्रोत्साहन का सबसे असरदायक 


तरीका है क्योंकि यह एक से एक के बीच बातचीत 


करता है यह इसलिए भी बेहतर है क्‍योंकि संप्रेषण 


प्रमाणित नहीं होता है तथा उसे हर खरीददार के 
हिसाब से बदला जा सकता है यह लचीलापन काफी 
लाभदायक है। दूसरी ओर व्यक्तिगत बिक्री संप्रेषण 
का एंक मंहगा विकल्प है। विक्रय करने वाले लोगों 
को मुआवजे के रूप में वेतन तथा निश्चित कमीशन 
दिया जाता है। पहुंच के मामले मैं व्यक्तिगत विक्रय 
सही विकल्प नहीं है अगर अधिक मात्रा में व्यक्तियों 
को संप्रेषित करना हो। ह 


बिंक्रय प्रक्रिया _ 


विक्रय की स्थिति में क्या प्रक्रियाएं शामिल होती हैं? 
विक्रय की एंक आदर्श प्रतिक्रिया में बहुत से तत्त्व 
शामिल होते हैं। ये तत्त्व इस बात का बोध दिलाते हैं 
कि विक्रयं करने वाले व्यक्ति के लिए इन क्रियाओं को . 
समझना पड़ता है। इसलिए यह आवश्यक है प्रत्येक 
स्तर पर चुनौती होती है, उसे पहचाना जाए और उनका 
सामना करने के लिए उचित तरीका अपनाया जाए। 
6) संभावना: सबसे पहले विक्रय करने वाले 
व्यक्ति को अपने क्षेत्र के संभावित ग्राहकों को : 
पहचानना जरूरी है। उदाहरण के लिए, एक ठंडा 


: क़रने वाले यंत्र जिसके अंतर्गत अधिक मात्रा में सामने 


रखा जाता है, के लिए विक्रय व्यक्ति को यह पता 
लगाना होता है कि इस प्रकार के यंत्र के कौन से 
संभावित ग्राहक है। ऐसी दशा में संभावित ग्राहकों की , 
सूची वे .डायरेक्ट्री से प्राप्त कर सकते हैं। 

(६) योग्यता: इस दशा में संभावित ग्राहक को 
सक्षम हो जाते हैं अर्थात्‌ संपूर्ण ग्राहकों में से अच्छे 


* ग्राहक पहचान लिए जाते हैं। कुछ नियम ऐसे बना लेने 


चाहिए। जिससे ग्राहकों की सूची उनके वित्तीय 
साधनों को ध्यान में रखकर, स्थान विशेष आवश्यकता 
तथा पिछला रिकार्ड देख कर बनाई जाए। 

(ध) पहले पहुंच: सक्षम संभावित ग्राहकों के 
अनुबंध करने से पहले कुछ मूलभूत सूचनाएं ग्राहकों 
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की आवश्यकताओं के बारे में इकट्ठा करना आवश्यक 
है। जैसे ग्राहकों की क्या आवश्यकता है तथा कौन 
से लोग खरीदारी में लगे हुए हैं। मूलभूत विचार 
यह है कि ग्राहकों के बारे में अधिक ज्ञान प्राप्त 
किया जाए। इस प्रंकार कौ सूचनाएं सहायक 
साधनों द्वारा अथवा व्यक्तिगत भेंट द्वारा प्राप्त की 
जा सकती हैं। 

६ए पहुंच; ऐसी दशा में बेचने वाला व्यक्ति 
खरीदार से मुलाकात करता है वह बेचने वाले व्यक्ति 
का संभावित ग्राहक से पहला अनुबंध होता है। इस 
मुलाकात में यह ध्यान देना चाहिए कि आपस में 


रूप में अथवा टिप्पणी के रूप में हो सकते हैं। बेचने 
वाले व्यक्ति को खरीदने वाले को विशेष प्रलोभन देना 
चाहिए ताकि वो सेल को समाप्त करे। ये प्रलोभन छूट 
अथवा मूल्य के रूप में हो सकता है। 

(णा) सुझाव देना: एक बार जब उत्पाद बिक 
जाता है तो दूसरे व्यक्ति को यह सुनिश्चित कर लेना 
चाहिए कि ग्राहक संतुष्ट है इसलिए यह आवश्यक है 
इस बात का पता चलता रहे कि जो उत्पाद बेचा गया 
है वह ठीक कार्य कर रहा है या नहीं और आवश्यकता 
अनुसार खरीदने वाले को जो सहायता मिलनी चाहिए 
वह मिल रही है या नहीं। 


बातचीत कैसी हो रही है। संभावना का वातावरण है . 


अथवा नहीं और बातचीत को पूरा करने के लिए कया 
तरीके अपनाए गए हैं। 

(०) भेंट तथा प्रदर्शनः भेंट के अंतर्गत ग्राहकों 

को उत्पाद के बारे में जानकारी दी जाती है जैसे उसे 

' कैसे प्रयोग किया जाए उसके क्या गुण है तथा उससे 

क्या-क्या लाभ प्राप्त किया जा सकता है। भेंट कुछ 

सहायक तत्त्वों द्वार किया जा सकता है। जैसे- 

चार्ट, स्‍लाईड, विडियो टेप अथवा उत्पाद का नमूना। 


उत्पाद का प्रदर्शन तब किया जाता है जब खरीदने- 


वाला उसके कार्य को देखना चाहता है। 

(णं) रख-रखाव संबंधी आपत्ति: भेंट के 
समय अथवा ऑर्डर देने के लिए कहा जाए। ग्राहकों 
के दिमाग में कुछ संदेह तथा आपत्ति आ सकती है। 
विक्रय व्यक्ति का यह कार्य होता है कि वह इस तरह 
की आपत्तियों को समझे और उन्हें पूरा करने के लिए 
सकारात्मक प्रयास करे। इस प्रयास में उन्हें अधिक 
सूचना तथा-स्पष्टीकरण देना होता है। 

था) बंद होना: इस स्थिति में बेचने वाला 
व्यक्ति आर्डर मांगता.है। एक बेचने वाले व्यक्ति के 
द्वारा बंद करने के सिंगनल को समझना जरूरी है। 
यह सिगनल एक प्रश्न के रूप में भौतिक कार्य के 


विपणन की धारणा के अंतर्गत मुख्य केंद्र बिंदु ग्राहक 
होता है। इस धारणा के तहत यह विचार उत्पन्न होता 
है कि विचार ग्राहकों दूवारा ही किया जाए और 
विपणन की संपूर्ण प्रक्रिया ग्राहकों की संतुष्टि है 
लेकिन ग्राहक ही केवल वह जनसमूह नहीं है जिससे 
व्यापार का संबंध होता है। व्यापार का संबंध बहुत से 
लोगों से होता है जैसे सप्लायर्स, अंशधारी मध्यस्थ, 
काम करने वाले समूह तथा सरकार। ये सब समूह 
व्यापार के लिए महत्त्वपूर्ण है क्योंकि वह उनके 
ऊपर निर्भर होते हैं तथा इनके अंदर यह क्षमता होती 
है कि वह फर्म की योग्यता को उद्देश्य प्राप्त करने 
के लिए प्रभावित केर सके। उदाहरण के लिए, अगर 
फर्म को प्रतिस्पर्धा के वातावरण में जीवित रखना है 
तो उंसे मध्यस्थों की सहायता लेनी पड़ती है। उसी 
तरह फर्म को संभावित अंशधारी से भी संबंध बनाकर 
रखना प्रड़ता है जो कि अपनी पूंजी व्यापार में लगाना 
चाहते हैं। उपभोक्ता कार्य करने वाले समूहों को भी 
मिलाकर रखना पड़ता है क्योंकि वह इनके विक्रय पर 
प्रत्यक्ष रूप से लगा सकते हैं अथवा कानून के दवा 
माल को बेचने से रुकवा सकते हैं। 


हि 
विपणन प्रबंध 


व्यापार के ठीक से चलने के लिए जनता का 
सहयोग आवश्यक है इसलिए फर्म आजकल जन संपर्क 
के अभ्यास में लगी हुई है। जन संपर्क का मुख्य 
उद्देश्य यह है कि फर्म जनता के साथ अच्छा संबंध 
रखें और कोशिश करें कि वह ' संबंध बना रहे। इस 
धारणा के पीछे विपणन का विचार है। इसमें यह प्रयास 
किया जाता है कि विभिन्न जन समूहों को संतुष्ट रखा 
जाए ताकि व्यापार के कायों में किसी प्रकार की बाधा 
न आए। सब संबंध अच्छे नहीं होते हैं तो मध्यस्थ 
सहायता नहीं देते हैं और फर्म के लिए बाज़ार से 
वित्तीय आवश्यकता पूरी करना कठिन हो जाता है। 

फर्म जन संपर्क की आवश्यकताओं को फर्म के 
अंदर ही एक अलग विभाग बनाकर कर सकती है 
अथवा किसी बाहरी जनसंपर्क एजेंसी की भी स्थापना 
की जा सकती है। जनसंपर्क की देख-रेख की प्रतिक्रिया 
के अंतर्गत जनता के विचार का जानना जरूरी है ताकि 
फर्म की गुडविल बनी 'रहे। यह विचार जनता से 
लगातार बातचीत करके जानी जा सकती है! उदाहरण 
के लिए, हाल ही में मैक्डोनल्ड एक वाद-विवाद में 
फंस गई थी यह भैस के मांस का प्रयोग कर उत्पादन 
को एक विशिष्ट स्वाद के लिए करते थे और उस 
उत्पाद को शाकाहारी करके बेचते थे। ऐसी स्थिति में 
कंपनी ने समाज में बहुत से लोगों की अलोचनाओं को 
सुना जैसे उपभोक्ता पैसा लगाने वाले सरकार आदि। 
इसका नतीजा यह होता है कि जन संपर्क अभ्यास 
अच्छा किया जाए ताकि कंपनी की छवि के ऊपर कोई 
आंच न आ सके तथा उसे निंयत्रण में रखा जा सके। 


जन संपर्क जा | रण ४ थी जा: ह 20% 0 





जन छवि को बचाने के लिए, जन संपर्क .......... बहुत 
सी विधि तथा उपकरण का प्रयोग करके जनता के 
विचारों को प्रभावित करते हैं ये निम्न हैं :- 

() समाचार: समाचार जनता के लिए बहुत ही 
महत्त्वपूर्ण सूचना है। कभी-कभी जन संपर्क विभाग 


ऐसी चीजों का निर्माण करते हैं जिन्हें समाचार के रूप 


में प्रदर्शश करना लाभप्रद होता है। इस तरह की 
सूचनाएं, व्यावसायिक कहानियां अथवा घटनाओं के 
रूप में आती है ओर उन व्यवसायों की छवि को जनता 
की निगाह में बढ़ाती है। उदाहरण के लिए, यह समाचार 
दियो जा सकता है कि एक कंपनी “'विमेन्स डे पर 
औरतों को क्‍या अवसर प्रदान करती हैं। 

(6) भाषण: व्यावसायिक संगठनों के' नेताओं 
के द्वारा दिए गए भाषणों को जनता के दृष्टि में 
जिसमें अंशधारी, बैंकर तथा चुने हुए ग्राहक समूह 
तथा कर्मचारी आते हैं, के विचारों से प्रभावित कर 
सकती है। जन संपर्क पेशेवर ऐसे. अवसरों को बनाते 
हैं जहां पर मैनेजर और व्यवसाय के लीडर एक साथ 
मिलकर भाषण देते हैं और जनता के विचारों को 
प्रभावित करते हैं| 

(77 घटनाएं; घटनाएं बहुत बड़ी छवि बनाने 
का एक तरीका है। कंपनियां प्राय: न्यूज कान्फ्रैंस 
करती हैं, प्रेस्रों का भ्रमण करती हैं, बहुउद्देश्य 
माध्यमों द्वारा प्रदर्श', ओपनिंग सेरिमनीज तथा फिल्‍मी 
हस्तियों से संबंधित घटनाओं का प्रदर्शन करके छवि 
बढ़ाने की कोशिश करती है। 

(0) लिखा हुआ सामान: बहुत से लिखे हुए सामान 
तैयार किए जाते हैं जिन्हें उचित जनसमूहों को भेजा जाता. 
है ताकि उनके विचारों को प्रभावित किया जा' सके। लिखे 
हुए सामानों के अंतर्गत वार्षिक रिपोंट, विशिष्ट, प्रपत्र, 
बाउचर, लेख और समाचार शामिल होते हैं। 

(० जनता सेवा संबंधी कार्य: कभी-कभी 


2४; व्यापारिक संस्थाएं खुद को जन सहायक कार्यों से जोड़ 


लेते हैं वे मिलजुल कर किसी कल्याणकारी कार्य को 
करते हैं ताकि छवि अनुकुल बनी रहे। उदाहरण के 
लिए, एक कंपनी अपने को पार्क और शहर के बगीचों 
को ठीक रखने के लिए जोड़ सकती है ताकि उसकी 
छवि “'ग्रीन मार्केटर'' के रूप हो सके। 
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“व्यवसाय अध्ययन - 


बाज्ञार 


यह ध्यान देने योग्य बात है कि बाज़ार शब्द का केंद्रबिंदु स्थान नहीं है बल्कि यह क्रेताओं एवं विक्रेताओं के 
"मिलने की जगह है। चूंकि औपचारिक तरीके से क्रेता विक्रेता से एक भौतिक स्थान पर मिलते हैं, बाज़ार भाव 
एक स्थान -की तरफ संकेत करता है परंतु ऐसा सही नहीं है। क्रेता और विक्रेता अब बिना मिले व्यापारिक संबंधों . 
को टेलीफोन, डाक दूवारा अथवा इंटरनेट दूबारा बना सकते हैं। 


ग्राहक 


विपणन के बिना ग्राहक या क्रेता के संभव नहीं है। ग्राहक उन लोगों अथवा संस्थाओं की तब संकेत करते हैं 
* जो अपनी इच्छाओं एवं आवश्यकताओं की संतुष्टि की तलाश करते हैं। अपनी आवश्यकताओं एवं इच्छाओं की - 
संतुष्टि के लिए वे बाज़ार में उत्पादों अथवा: सेवाओं को खरीदने जाते हैं। 


'विषणक या विक्रेता 


आगर ग्राहक संतुष्टि का चाहने वाला है तो विपणक उस संतुष्टि को प्रदान करने वाला है। साधारण भाषा में 
उत्पादों अथवा सेवाओं को प्रदान करने वाला विक्रेता कहलाता है। विक्रेता अथवा विपणक ग्राहकों को भिन्न-भिन्न 
प्रकार की: वस्तुएं प्रदान करता है। | 


विपणन 


विपणन विनिमय को कार्यरूप लेने के लिए निम्न मुख्य तत्त्व हैं : (१)कम से कम दो पक्षों की उपस्थिति-क्रेता 
तथा विक्रेता अथवा ग्राहक और विपणक अथवा देने वाला एवं लेने वाला। (॥) दोनों पक्षों के पास चीजें होनी 
चाहिए जो दोनों के लिए मूल्यवान हों। (॥॥) दोनों पक्ष ऑफर को स्वीकार करने अथवा अस्वीकार करने. के लिए 
स्वतंत्र हो। (५) दोनों पक्ष एक दूसरे से व्यवहार करने को इच्छुक हों। (५) दोनों पक्ष संप्रेषण एवं सुपुर्दगी के 
सक्षम हों। प्रबंध की दृष्टि से विषणन एक ऐसी प्रक्रिया है जिसके अंतर्गत विषणक अपनी वस्तुओं अथवा सेवाओं 
को ग्राहकों की इच्छाओं के अनुरूप बनाता है ताकि उन्हें लाभ प्राप्ति के लिए संतुष्ट कर सके। 


व्यापारिक धारणा 


. विपणन की क्रियाएं बहुत से दर्शनों दवारा मार्गदर्शित होती हैं; जैसे- उत्पादन धारणा, उत्पाद धारणा, विक्रय धारणा 
तथा विपणक धारणा। ः 


. उत्पावन धारणा 


कुछ लोगों की यह धारणा है कि संभावित विनिमय तभी संभव हो सकता है जब उत्पाद अधिक खर्चीले न हों 
, और बहुतायत में उपलब्ध हों। 


उत्पाद धारणा 


उत्पाद धारणा यह बताती है कि व्यापारिक उद्देश्य की प्राप्ति के लिए यह आवश्यक है “कि ऐसे उत्पादों को ह 
बनाया जाए ज़ो उच्च गुण वाले हों। 
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विपणन प्रबंध 


विक्रय धारणा 


। कुछ फर्म अपने प्रयासों को विक्रय धारणा के अनुसार प्रयोग करती हैं। उसके अंतर्गत यह देखा गया है कि अगर 
कोई ग्राहक अकेला है तब या तो वह कुछ नहीं खरीदेगा अथवा फर्म के उत्पाद को अधिक नहीं खरीदेगा। 


विपणन धारणा 


* विपणन धारणा के निम्न मुख्य स्तंभ हैं. : () बाज़ार अथवा ग्राहकों की पहचान जिन्हें विपणन के प्रयासों के 
लक्ष्य के रूप में चुना ज़ाता है। (॥) लक्ष्य बाज़ार में ग्राहकों की आवश्यकताओं एवं इच्छाओं को समझना। 
(7) लक्ष्य बाज़ार को आवश्यकताओं की संतुष्टि के लिए उत्पादों अथवा सेवाओं का विकास करना। (५) लक्ष्य 
बाज़ार की आवश्यकताओं को प्रतियोगियों की तुलना में अच्छी तरह संतुष्ट करना। (५) उपर्युक्त सभी काम लाभ 
के लिए करना। 


. सामाजिक विपणन धारणा 


आवश्यकताओं की संतुष्टि की. प्रक्रिया में विपणन धारणा के अंतर्गत सामाजिक उद्देश्य भी सम्मिलित होते हैं 
अर्थात्‌ फर्मों को विपणन कार्य इस प्रकार करना चाहिए कि सामाजिक सुरक्षा में वृद्धि हो। 


विपणन प्रबंध 


विपणन प्रबंध विपणन को जीवन का सामूहिक रास्ता बताता है तथा व्यावसायिक संगठनों एवं. क्रियाओं के दर्शन 
को बताता है। इसका प्रयोग इसलिए किया जाता है कि इससे ग्राहकों को विभिन्न उपयोग की समस्याओं को 
. सुलझाने में फर्म के उद्देश्यों के अनुकूल मदद मिलती है। 


विपणन एवं विक्रय 


साधारण भाषा. में विपणन एवं विक्रय को लोग एक ही रूप में समझते हैं। विक्रय और विपणन अपने उद्देश्यों में 
अंतर रखते हैं तथा उनकी प्राप्ति के माध्यमं में भी अंतर होते हैं। अगर कोई यह जानना चाहता है कि कोई भी बाज़ार 
में विक्रेता या विषणक है तो उसके उद्देश्य तथा उसे प्राप्त करने के तरीकों को जानना आवश्यक होगा। .._ 


विपणन के कार्य 


विपणन के अंतर्गत फर्म अपने लाभ के उद्देश्य की प्राप्ति ग्राहकों के साथ संभावित विनिमय के यथार्थीकरण 
: द्वारा करती हैं। 
(0 विपणन शोध: विपणन शोध का तात्पर्य है शोध प्रक्रियाओं का प्रयोग विपणन समस्याओं को दूर"करने से 
5 है। प्रथम तथा सबसे आगे विपणक को ग्राहकों की इच्छाओं एवं आवश्यकताओं को पहचानना होगा। * 
6) उत्पाद नियोजम: प्रत्येक फर्म कुछ-न कुछ चीज बाज़ार में देती है। एक फर्म ग्राहक को उत्पाद अथवा सेवाएं 
उनकी आवश्यकताओं की संतुष्टि के लिए प्रदान करती हैं परंतु महत्त्वपूर्ण मुद्दा यह है कि वे बाज़ार में 
क्या बस्तुएं दे। 
(0) खरीदगा और इकट्ठा करना: फर्मों के देखने का एक तरीका यह है कि ये चीजों को नया रूप देनें की 
एक प्रणाली है। यह वातावरण से निवेश को प्राप्त करती है औरं उन्हें क्रियान्वित करती और उन्हें फिर 
से अंतिम उत्पाद के रूप में वातावरण में भेज देती है। ह 
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(०७) पैकेजिंग: भौतिक उत्पाद जिसे प्राय: हम क्रय करते हैं एक बंधे हुए रूप में आते हैं। साबुन कागज के डिब्बों 
अथवा प्लास्टिक रेपर में आते हैं, बिस्कुट कार्टन अथवा सादे कागज की पैकिंग में आते हैं, रेफ्रीजरेटर अथवा 
टी.वी. लकडी एवं बड़े कार्टन में, महंगे इत्र और शरबत शीशे के बॉक्स तथा रंगबिरंगी बोतलों में आते हैं। 

(0) स्टोरेज तथा गोदाम: एक बार जब माल का उत्पादन हो जाता है तो उनका उपयोग एक साथ नहीं किया जाता। 
उपभोग तथा उत्पादन में निश्चित रूप से समय का अंतर होता है। इसलिए विपणक के लिए यह आवश्यक 
हो जाता है कि वे ऐसे प्रयासों का प्रयोग करे जिससे उत्पादों को होने वाले खतरों से बचाया जा सके। 

(ण) यातायात : यह एक यथार्थ सत्य है कि मालों का उपयोग निश्चित रूप से वहीं नहीं किया जाता जहां बे उत्पादित 
किए जाते हैं। मालों का उत्पादन कारखानों में होता है परंतु उनका उपभोग बाजारों में किया जाता है जो उत्पादन 
के स्थान से बहुत ही दूर पाए जाते हैं इसलिए यातायात विपणक का एक महत्त्वपूर्ण कार्य है। ः 
प्रोत्साहन एवं विक्रय/ एक बार जब माल का उत्पादन हो जाता है तो विपणक उसे संभावित ग्राहकों के 
पास खरीदने के लिए पहुंचाता है। इससे दो मुख्य क्रियाएं करमे की आवश्यकता होती है। ये कार्य प्रोत्साहन 
एवं विक्रय हैं। प्रोत्साहन के अंतर्गत वे सभी क्रियाएं आती हैं जिनके द्वारा उत्पाद के भविष्य के बारे में 
सूचनाएं दी जाती हैं जेसे उसकी गुणवत्ता उपलब्धता तथा मूल्य आदि। 


(एं 


ध्य्ड 


विपणन मिश्र 


विपणन मिश्र का तात्पर्य उन अथों, यंत्रों अथवा बदलने योग्य तत्त्वों से है जिसे विपणशक आपस में मिलाता है ताकि 
एक विशेष बाज़ार में उन पर बातचीत कर सके। कोटलर ने विपणन मिश्र को परिभाषित करते हुए कहा है कि “यह 
विपणन यंत्रों का एक समूह है जिसे फर्म लक्ष्य बाज़ार में विषणन के उद्देश्यों को प्राप्त करने के लिए प्रयोग करते 
हैं।'' मैकार्थी ने विषणन प्रिश्र के तत्त्व पुनः चार भागों में विभाजित किया है जो चार के नाम से जाने जाते हैं। ये 
चार प्रेगुक्ट, मूल्य, स्थान और प्रगति हैं। ये विक्रेता के यंत्र हैं जिन्हें एकत्र करके एक ऑफर तैयार किया जाता है। 


उत्पाद 


उत्पाद का तात्पर्य है कि बेचने वाला क्‍या बेचता है और खरीदने वाला क्या खरीदता है। उत्पाद को इस प्रकार 
' परिभाषित किया जा सकता है। “कोई भी ऐसी चीज उत्पाद की श्रेणी में आती है जिसे लोगों की आवश्यकता 
या इच्छा की संतुष्टि के लिए बाज़ार में लाया जाए!” इसे ध्यान प्रगति, प्रयोग और उपयोग के लिए, बाज़ार में 
लाया जाता है। एक विपणक उत्पाद स्तरों के धारणा का पालन किसी ऑफर को विकसित करने के लिए कर 
सकता है। स्तर विभिन्‍न मूल्य की तहों की तब संकेत करते हैं जिन्हें उत्पाद में जोड़ा जा सकता है ताकि अधिक 
संतुष्टि प्रदान की जा सके ता प्रतिस्पर्धियों से आगे भी हो सके। पहली सतह पर मूल्य लाभ रहता है। दूसरे उत्पाद 


का स्तर आशा किया हुआ उत्त्पाद होता है। उत्पाद के तीसरे स्तर को वृद्धि किया हुआ उत्पाद स्तर कहा 
जाता है। 


उत्पाद मिश्र 


जब कोई फर्म तरह-तरह के उत्पादों को बाज्ञार में धीरे-धीरे लाती है तो उसके दबारा दी जाने वाली उत्पाद काफी 
हो जाती है अर्थात्‌ फर्म एक बहुमिश्रित उत्पाद की कंपनी हो जाती है। एक विशेष विपणक जिन सभी उत्पादों 
को बाज़ार में लाता है। उसे उत्पाद मिश्र श्रम अथवा उत्पाद का वर्गीकरण कहते हैं। उत्पाद की प्रवृत्ति एवं 
विशेषता, जो मिश्रण में रहती है, को उत्पाद की लंबाई, चौड़ाई, गहराई और एकरूपता के रूप में जाना 
जाता है। 
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ब्रैंडिंग 

ऐसी प्रक्रिया जो उत्पाद को अलग पहचान बनाती है उसे बैंडिंग कहते हैं- और इस प्रक्रिया का परिभाषा ग्रैंड 
के सृजन से है। आजकल ब्रैंडिंग के पक्ष में काफी झुकाब है। ““ब्रैंडिंग को इस प्रकार परिभाषित कर सकते है। 
यह' एक ऐसी प्रक्रिया है जिससे नाम शर्त, चिहन, एक ही डिजाइन अथवा मिश्रित डिजाइन के रूप में जाना जाता 
है जिससे एक उत्पाद की पहचान बनती है। अब ब्रैंडिंग का प्रयोग केवल विक्रेता अथवा बनाने वाले के लिए 


ही नहीं प्रयोग किया जाता बल्कि इसे प्रतियोगियों से अलग रखने में प्रयोग किया जाता है। एक ब्रोड द्वारा हमें 
क्रेता की अपेक्षाओं का ज्ञान होता है और उनके लगातार संतुष्टि की शर्तों का बोध होतां है। 


बैंड नाम की व्यूह रचना 


ब्रैंडिंग की निम्न व्यूह रचना है : व्यक्तिगत ब्रैंडिंग, संयुक्त पारिश्रमिक ब्रैंडिंग, पृथक्‌ पारिवारिक ब्रैंड नाम, कंपनी 
नाम जिसके साथ व्यक्तिगत नाम जुड़ा हो। 


देड मार्क या व्यापार चिहत 


व्यापार चिहन का तात्पर्य ऐसे व्यापार के चिहन से है जिसे एक पहचाना हुआ अस्तित्व करता है। यह प्रायः एक 
निशान, मार्क, चिहन शब्द अथवा शब्दों द्वारा जाना जाता है। एक व्यापार के चिह्न को प्रयोग के लिए 
अलग-अलग और आकर्षक होना चाहिए। इसे कहने में सरलता होनी चाहिए, इसे छोटा, एवं सीधा होना चाहिए 
ताकि इसे आसानी से याद रखा जा सकें। ह॒ 


पैकेजिंग 


बहुत ही मूल स्तर पर पैकेजिंग को इस प्रकार परिभाषित किया जा सकता है। “यह एक प्रकार की क्रियाओं 
'का समूह है जो उत्पाद के लिए एक उचित कंटेनर के डिजाइन तथा उत्पादन से संबंध रखना हो कंटेनर, जिसमें 
उत्पाद को- भेजा जाता है को पैकेज कहते हैं। पैकेजिंग के निम्न मुख्य कार्य हैं : सुरक्षा, पहचान, सुविधा, प्रोत्साहन, 
“ नवींनीकरण। न 


लैबलिंग 


उत्पाद के पैकेट पर लेबल लगाया जाता है ताकि उनकी पहचान हो सके तथा ग्राहकों को कुछ सूचना मिल सके। 
उत्पाद के लैबल साधारण टैग फार्म में आ सकते हैं जैसा कि स्थानीय उत्पाद जैसे दालें, चावल अथवा नमकीन 
फुटकर व्यापारियों दूवारा पैक किए जाते हैं। कभी-कभी उत्पादों पर बड़ा लेबल 'लगाया जाता है जिससे अधिक 
सूचनाओं को दिखाया जाता है। लेबल बहुत से कार्य करते हैं। एक लैबल उत्पाद अथवा ब्रैंड को पहचानता है 
एक लेबिल अपने मूल स्तर पर उन सूचनाओं का संग्रह है जिसे ग्राएकों को पहुचाना होता है। 


मूल्य 


विपणन विनिमय में मूल्य एक राशि है जिसे एक क्रेता विक्रेता को सेवाओं के प्रदान करने के बदले में देता है 
यह विपणन मिश्र का एक तत्त्व है जिसे विक्नेता अन्य बदलने योग्य ज्ीजों में मिलाते हैं ताकि ग्राहकों के साथ 
ससित लेन-देन प्राप्त हो 'सके। ः 
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यह किसी उत्पाद अथवा सेवा की कीमत मौद्रिक रूप में है। यह मौद्रिक रूप में किया गया बलिदान है 
जिसे एक क्रेता किसी वस्तु को खरीदने पर करता है। इस संबंध में जिन तत्त्वों पर ध्यान देना चाहिए वे हैं कंपनी 
के उद्देश्य, प्रतिस्पर्धा तथा ग्राहकों की मांग। 


उद्देश्य 


मूल्यों का उद्देश्य कंपनी के उद्देश्यों पर आधारित होना चाहिए। स्पष्टता के अभाव में मूल्यों में अस्थिरता आने 
का डर रहता है। 


लागत 


लागत के आधार पर मूल्यों के निर्धारण का निर्णय किया जाता है। यह महत्त्वपूर्ण है कि मूल्य सभी लागत की 
वसूली कर सकें तथा किए हुए प्रयास एबं. के लिए उचित लाभ प्रदान कर. सकें। 


प्रतिस्पर्धा 


फर्म को किसी प्रकार की प्रतिस्पर्धा का समाप्त नहीं करना पड़ता है तो उसे मूल्थ निर्धारण में पूर्ण स्वतंत्रता होती 
है। अर्थात्‌ ऐसी परिस्थिति में मूल्य बनाने वाली हो जाती है। 


गआहक की थांग 


अंत में ग्राहकों की मांग को ध्यान में रखना चाहिए। मूल्यों में लचीलापन इसका महत्त्वपूर्ण अंग है। यह उत्पाद 
के मूल्यों में होने वाले परिवर्तन कर मांग के प्रति उत्तरदायित्व का बोध कराता है। 


मूल्य निर्धारण की व्यूह रचना 


मुख्य रूप से दो प्रकार की मूल्य निर्धारण की प्रक्रिया होती है। मूल्यों को निचोडना तथा मूल्यों के तह तक जाना 
मूल्यों के निचोड़ने का तात्पर्य प्रारंभ में अधिक मूल्य निर्धारित करना ताकि मांग की “क्रीम' को निचोड़ा जा सके। 
मूल्यों के तह तक जाने का तात्पर्य है प्रारंभ में कम मूल्य निर्धारित करना ताकि बाज़ार का जितना संभव हो उतना भाग 
कब्जे में किया जा सके। बाज़ार के तह में जाने वाला आक्रामक तरीके से उत्पाद को बाज़ार में कम मूल्य पर लाता 
है और बाज़ार के अधिक भाग पर कब्जा कर लेता है ताकि बाज़ार के छोटे से हिस्से पर प्रतिद्वंदवी कब्जा कर सकें। 


स्थान 


स्थान विपणन मिश्रण के संबंध में उन सभी दिशाओं के समूहों को बताता है जिन्हें लिया जाता है ताकि उत्पाद 
को ग्राहकों के कम करने के लिए एवं क्रमभोग करने के लिए उपलब्ध करवाया जा सके। अगर उत्पाद को 
ग्राहकों को सही स्थान, सही मात्रा तथा सही समय पर उपलब्ध नहीं करवाया जाए तो वे उसे खरीदने के योग्य 


नहीं रहे हैं। 
'बितरण ओेपी 


श्रेणियां काफी कार्यों को कस्ती हैं। प्रथम, बे वितरण संबंधी सूचनाओं का साधन है। सूचनाओं को एकत्र करते 
हैं दूसरी श्रेणी में समझाने वाले तरीकों का काम होता है। तीसरी श्रेणी में थ्रे उत्पादक के पास जिन वस्तुओं की 
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मांग होती है उनका आर्डर भेजते हैं। चौथे, वे वितरण कार्य में होने वाले जोखिम को उठाते हैं। पांचवें, ये सामानों 
के इकट्ठा करने तथा उन्हें ग्राहकों तक जाने में सहायक होते हैं। छठे, वे समझौते को पूरा करने में महत्त्वपूर्ण 
योगदान देते हैं और उत्पादों के स्वामित्व के हस्तांतरण में सहायक होते हैं। 


श्रेणी: स्तर 
जीयो स्तर एक स्तरीय श्रेणी दो स्तरीय तथा तीन स्तरीय श्रेणी। 


श्रेणी के चुनाव को निर्धारित करने वाले तत्व 


६ बाजार संब्धी तत्त्व: बाजार का स्वामित्व अर्थात बाज़ार औद्योगिक उत्पाद के लिए है अथवा ग्राहकों के 
उत्पाद को मिला है। ह ;ल्‍ 

(6) उत्पाद संबंधी तत्त्व; श्रेणी के प्रकार को उत्पाद की प्रकृति एवं प्रकार को प्रभावित करते हैं। प्रथम प्रति 
इकाई उत्पाद की कीमत उदाहरण के लिए सोने के आभूषण अथवा औद्योगिक यंत्रों की प्रति इकाई कीमत 
अधिक होती है। 

(0) कंपनी सर्बंधी तत्व: श्रेणी के चुनाव में कंपनी की विशेषताएं भी प्रभावित करती हैं। प्रत्येक कंपनी अपने 
वितरण कार्य को निवंचित रखना चाहती हैं परंतु वे ऐसा कर सकती हैं? 


भौतिक वितरण 


विपणन मिश्र के स्थान. तत्व में भौतिक वितरण कठिन है। विपणनक को वस्तुओं के भौतिक चाल के संबंध में 
इस प्रकार निर्णय लेना चाहिए ताकि वितरण के उद्देश्यों की प्राप्ति अधिक सक्षम तरीके से हो सके) 
भौतिक वितरण में वस्तुओं के उत्पादन स्थान से उपयोग स्थान तक उनके भौतिक रख-रखाव एवं चाल की प्रक्रिया 
सम्मिलित रहती है। भौतिक वितरण का मुख्य चिचार यह है कि वस्तुओं को सही स्थान पर और सही समय पर 
उपलब्ध करवाना समय एवं स्थान का उपयोगिता का सृजन होना। 


भौतिक वितरण में निर्णय 


सामानों के भौतिक वितरण में निम्न चार क्रियाएं सम्मिलित रहती हैं 

0. यातायात: यातायात का संबंध सामानों की चाल से है इसमें वस्तुओं को गंतव्य स्थान पर भेजने से मूल्यों 
में वृद्धि होती है। ' 

0) साम्रान सूची; वितरण उद्देश्यों की प्राप्ति के लिए यह आवश्यक है कि किन वस्तुओं का कितना स्टाक 
रखा जाए सामग्री सूची को रखना आवश्यक है क्योंकि इनसे उत्पादों की उपलब्धता मांग आने पर सुनिश्चित 
की जाती है। 

(धु) गोदाम: कारखानों में उत्पादन लगातार होता रहता है और .प्रायः जो भी उत्पादन किया जाता है वह तुरंत 
नहीं बेचा जा सकक्त। इस कारण प्रत्येक कंपनी को अपने अंतिम उत्पाद को इकट्ठा करना तब तक 
आवश्यक होता है। जंब तक वे बाज़ार में बेच नहीं दिए जाते। 

(0) आइडर की' प्रक्रिया: वितरण सेवा का दूसरा निर्णय यह है कि किस तरीके को प्रयोग करके ग्ाहकों के 
आर्डर की प्रक्रिया पूरी की जा सकती है। ग्राहकों के आर्डर पर किस तरह कार्य किया जाता है, इस सेवा 
स्तर का निर्णय होता है। 


24 
व्यवसाय अध्ययन 


प्रोत्साहन 


एक बार जब उत्पाद का उत्पादन हो जाता है, ठीक मूल्य निर्धारित कर दिया जाता है, और विंतरण हो जाता है 
तो दूसरा काम एक निर्धारक को करना होता है कि वह संभावित ग्राहकों को उत्पाद के बारे में सूचित करे .और 
उन्हें इसे खरीदने के लिए समझाएं। विपणन मिश्र के प्रोत्साहन तत्त्व उन क्रियाओं से संबंध रखते हैं जिन्हें ग्राहकों 
शव वितरण श्रेणी भाग लेने वाले तत्तथों के बीच संप्रेषित किया जाता है ताकि विक्रय लक्ष्य प्राप्त हो सके। प्रोत्साहन 
संबंधी संप्रेषण का उद्देश्य यह है कि वास्तविक एवं संभावित ग्राहकों की वस्तुओं के गुणों के संबंध में सूचना 
दिया जाए ताकि उन्हें इनका लगातार आश्रय मिलता रहे अथवा ग्राहक इसे स्वयं प्रयोग करें जब उत्पाद नया हो। 
संप्रेषण के निम्न बहुत से यंत्र है। जिनमें से कोई भी चुनाव किया जा सकता है : () विज्ञापन (!) विक्रय प्रोत्साहन 
* [0 व्यक्तिगत विक्रय (9५) प्रचार। उत्पाद को उछाला जाता है। इसके लिए, विज्ञापन के अंतर्गत प्रत्यक्ष रूप से 
संभावित ग्राहकों को अनुरोध माध्यम से किया जाता है। इस कारण इससे जाज़ार में पुलकेश्वर का निर्माण होता 
है। विज्ञापन के निम्न मुख्य गुण हैं : पहुंच, चुनाव, बैधानिकता, स्पष्टदा तथा मितव्ययता। 


माध्यम का चुनाव 


माध्यम के चुनाव में तीन छातें महत्त्वपूर्ण हैं ; पहला माध्यम की पहुंच, दूसरी तीत्रता और अंतिम एक प्रदर्शन 

का गुणात्मक मूल्य। माध्यम के निम्न प्रकार हैं जिनमें से किसी एक का चुनाव किया जा सकता है ; 

0) अखबार: विज्ञापन करने वालों के लिए अखबार एक महत्त्वपूर्ण छपाई माध्यम का है इसका लाभ यह है 

४ कि इसके दूवारा बहुत से लोगों से संपर्क किया जा सकता है अथवा इसकी पहुँच काफी अधिक है। 

(४) मैगजीन: मैगजीन एक विशिष्ट समुदाय द्वारा पढ़ी जाती है इसमे दिए गए विज्ञापन लंबी अवधि के लिए 
होते हैं, विज्ञान का गुश अच्छा होता है। और .कुछ मैगजीन कंपनी प्रसिद्धि के कारण विज्ञापन के संदेश 
में वृद्धि कर देती है। 

(६) टेलीविजन; सबसे मुख्य लाभ टेलीविजन का यह है कि यह देखने और सुनने वाला दोनों है और इसमें दृष्टि 
आवाज और गति का मिश्रण रहता है। 

(0) रेडियो; रेडियो में विज्ञापन से संदेश दूर-दराज तक पहुंच सकते हैं। ., 

(५ आउटडोर; कम संगठित ग्राहकों को आकर्षित करने के लिए खुले स्थान पर बैनर होर्डिंग बिल बोर्ड आदि रखेती 
है) 

(०) इंटरनेट: इसके दबारा विज्ञापन उच्च स्तरीय लोगों के. पास ही पहुंच सकता है। इसके अंदर कम स्थान का 

प्रयोग किया जाता है। 


'विक्रय प्रोत्साहन 


विक्रय प्रोत्साहन अल्प मात्रा में प्रयोग किए जाने वाले प्रायोजन अथवा अन्य प्रोत्साहन संबंधी क्रियाओं से है जिसके 
दुबारा रूचि, क्रय अथया प्रयोग में प्रेरणा मिलती है। विक्रय प्रोत्साहन का विशिष्ट गुण यह है कि ऐसा करने 
से वे लक्षित दर्शकग्ण का मजबूत तथा शीघ्र प्रत्युत्तर प्राप्त हो जाता है। वे एक तरह से अविलंबित अथवा 
' आवश्यकता की भावना दर्शाती है ताकि प्रत्युत्तर प्राप्त हो सके। विपणक दूजारा प्रयोग में आने बाले कुछ विक्रय 
प्रोत्साहन तरीके निम्न हैं 
9. छूट अथवा रिवेट; मूल्य प्रोत्साहन के अंतर्गत उत्पाद के मूल्यों में थोड़ी बहुत परिवर्तन करना पड़ता है ताकि 
खरीदने वालों के लिए उत्पाद आकर्षित हो सके और बे उन्हें जरूरत के' आधार पर क्रय कर सकें। 
६). डिस्काउंट; यह भी एक प्रकार कौ मूल्य प्रोत्साहन का तरीका है जिसके अंतर्गत लिस्ट मूल्य अथवा निर्धारित 
मूल्य में कुछ कमी कर दी जाती है। - 
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(8)... रिफंड: इस स्थिति में विक्रेता खरीद पर प्रमाण पाकर कुछ मूल्य वापस कर देता है। 
(0. उपहार अभ्रवा प्रिमियम: इसके अंतर्गत ग्राहकों को एक उपहार उत्पाद के साथ दिया जाता है जैसे एक 
चम्मच चाय के पैकेट के साथ अथवा एक छोटा खिलौना इच्चों के साबुन के साथ। - 
(00. मात्रा संबंधी डील; कभी-कभी विक्रेता कोई विशेष पैकेज बनाते हैं जिसके द्वारा क्रेता को अतिरिक्त मात्र 
कम मूल्य पर अथवा बिना मूल्य के मिलता है। 
(ण).. सैंपलिंगः इसके अंतर्गत ग्राहकों को उत्पाद मुफ्त में दिए जाते हैं। 
(ण). प्रतियोगिता: उपभोक्ताओं की प्रतियोगिता विषय प्रोत्साहन के लिए साधारण रूप से की जाती है। 
(०!) डाक दवारा मुक्त प्रिमियमः कभी ग्राहकों को यह कहा जाता है कि वे विपणक से संपर्क स्थापित करके 
क्रय का प्रमाण देकर उठा सकते हैं, उदाहरण के लिए, एक रैपर अथवा अधिक रैपरों को भेजना आदि। 
(00. पैकेज प्रिमियम: कभी कभी विषणक पैकेज में भेंट का भाग रख देते हैं। 
(2... कटेनर ग्रीमियम ; विक्रेता कभी-कभी विशेष प्रकार के कंटनर में वस्तुओं को पैक कर भेजता है ताकि 
इन विशेष कंटेनरों को उपभोक्ताओं का प्रयोग कर सकें। 


व्यापार प्रोत्साहन 


ये प्रोत्साहन के तरीके माध्यम के उन सदस्यों जैसे वितरक, थोक एवं फूटकर व्यापारी पर केंद्रित होते हैं जो विक्रेता 
के उत्पाद को अंतिम ग्राहक तक पहुंचाने में महत्त्वपूर्ण भाग रखते हैं। व्यापार प्रोत्माहन का उद्देश्य माध्यम में 
'पुग! को बनाना है ताकि उत्पाद तेजी से और चाहे हुए मात्रा में पा सकें। विपणक बहुत से प्रोत्साहन के यंत्रों 
का प्रयोग कर सकते हैं। जिससे मध्येस्थों की उपलब्धता प्रभावित हो सकें। जैसे प्रिमियम तथा प्रतियोगिता विशेष 
छूट, छूट, मुफ्त मात्रा 


व्यक्तिगत विक्रय 


इसके अंतर्गत विक्रेता तथा संभावित क्रेता के बीच आमने-सामने बात होती है ताकि विक्रय क्रिया जा सके। विक्रय 
का कार्य उतना व्यापक है कि सभी लोग कुछ न कुछ बेच लेते हैं।- व्यक्तिगत विक्रय की मुख्य विशेषताएं निम्न 
हैं : 0) व्यक्तिगत बातचीत (#) दो तरफा संप्रेषण (॥) अच्छा प्रत्युत्तर (9) संबंध। 


बिक्रय प्रक्रिया 


विक्रय की स्थिति में क्‍या प्रक्रिया होती है? एक आदर्श भूत विक्रय प्रक्रिया में बहुत से तत्त्व सम्मिलित होते हैं। 
उदाहरण के लिए, दूरदर्शिता, विशेषतां, पूर्व पहुंच, प्रदर्श तथा दिखावा, रख-रखाव के उद्देश्य, समाप्ति एवं 
फिर से देखना। 


जन संपर्क 
व्यवसाय के ठीक से चलने के लिए जन सहयोग नितांत आवश्यक है। इस प्रकार फर्म एंक अभ्यास कर रही 
हैं जिसे जन-संपर्क कहा जाता है जन-संपर्क का ध्येय है कि जानता के साथ सफल संबंध बनाना और उसे बनाए 


रखना इस धारणा के पीछे जो विचार है वह विपणन की ही तरह है। यहां उद्देश्य यह है कि विभिन्‍न जन समूहों 
को संतुष्ट रखना ताकि व्यवसाय के काम में किसी तरह की बाधा न आ सके। 
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जन संपर्क यंत्र । ; |. 


संगठन के रूप को जनता की दृष्टि में ठीक रखने के लिए जन संपर्क पेशेवर विभिन्‍न तरीकों एवं यंत्रों का प्रयोग 
करते हैं ताकि जनता की विचारधारा को प्रकाशित कर सकें। इसके अंतर्गत समाचार भाषण, घटनाएं लिखी हुई 
सामग्री तथा जन सहायक क्रियाएं आती हैं। 


लघु स्तरीये: प्रश्न 


सिज! पक आर: "्ीए एड 8० ८ 


बिफ्णन प्रबंध को आधुनिक रूप में परिभाषित कीजिए। 

विपणन मिश्रण से आप क्‍या समझते हैं? 

विपणन एवं विक्रय में अंतर बताइए। 

विपणन शोध क्या है? 

विपणन में मूल्य संबंधी निर्णय क्‍यों महत्त्वपूर्ण है। 

विपणन की प्रक्रिया बाज़ार में व्यवस्था के लिए स्थान कैसे बनाती है? 
विज्ञापन के विभिन माध्यमों को बताइए। 

व्यक्तिगत विक्रय के लक्षण का वर्णन कीजिए। 

पैकेजिंग के कार्य का वर्णन कीजिए। 


ब्रांडिंग के विभिन व्यूह रचनाएं कौन-सी है? 


उच्चस्तरीय प्रएन' 


प्रा #+ (० >> ८ 


पल पक "६5 


विपणन प्रक्रिया में किए जाने वाले विभिन कार्यों की व्यवस्था कौजिए। 

विपणन प्रबंध को परिभाषित कीजिए- विपणन प्रबंध के मुख्य उद्देश्यों की व्याख्या कीजिए। 

विपणन मिश्र क्या है? इसके विभिल तत्वों का विवरण दीजिए। 

विज्ञापन को परिभाषित कीजिए। इसके महत्त्वपूर्ण लक्षण बताइए। 

विभिन प्रकार के विक्रय प्रोत्साहन विधियों का वर्णन कीजिए। जिसे एक व्यावसायिक समूह अपने उत्पादों की 


, बिक्री के लिए प्रयोग कर सकता है। ' 


एक विशेष माध्यम के चुनाव में आप किन बातों को ध्यान में रखेंगे। 

मूल्य का निर्धारण करते समय किन महत्वपूर्ण तत्वों को ध्यान में रखना चाहिए। 

विज्ञापन के विभिन्‍न माध्यमों का वर्णन कीजिए। 

क्या आलोचकों का विज्ञापन के प्रति आपत्ति करना न्यायसंगत है? विवेचन कीजिए। 

जन संपर्क में सुधार लाने के लिए कौन-सी विधि अथवा उपकरण का प्रयोग किया जाता है? 





उपभोक्ता संरक्षण... रू 


अधिगम उत्देश्य 
इस अध्याय के अध्ययन के पश्चात्‌ आप ; 
« उपभोक्ता संरक्षण के औचित्य को समझा सकेंगे; 
« * उपभोक्ता संरक्षण के महत्त्व का वर्णन कर सकेंगे; 
उपभोक्ता के अधिकारों एवं उत्तरदायित्वों पर विचार कर सकेंगे; 
« उपभोक्ता संरक्षण के माध्यमों की जांच कर सकेंगे; तथा 
« उपभोक्ता संगठनों की भूमिका की प्रशंसा कर सकेंगे। 


]987 में रेपसीड ऑयल में पकाएं खाने को खाने के पश्चात्‌ ।600 से अधिक लोग गंभीर रूप से बीमार पड़ 
गए. तथा .8 की मृत्यु हो गई। इस तेल का विक्रय कोलकाता में बहाला क्षेत्र की राशन की दुकान ने किया 
था। इनमें से 592 लोगों को अंत में राज्य सरकार ने मिलावटी तेल से पीड़ित के रूप में पंजीकृत कर लिया। 
इन लोगों ने ऐसी बीमारी की शिकायत की जिससे निश्चित रूप से उन्हें शारीरिक एवं मानसिक रूप से प्रभावित 
किया। उन्हें आब की हानि, शारीरिक विकलांगता आदि के रूप में परिणामों को भुगतना पड़ा। 

इस त्रासदी के लिए ट्रायर इनक्रोसी फॉसफेट ((0०) नाम का जहर उत्तरदायी था। इसे प्लास्टिक उद्योग 
में, सांचे में ढालने योग्य बनाने के लिए उपयोग में लाया जाता है। [(.? को तेल में मिश्रित किया गया जिससे 
कि वह सरसों के तेल की सुगंधी देने लगे। कोलकाता में घटित इस प्रकार की यह दूसरी दुर्घटना थी। 978 
में दम दम के एक उपनगर में ठीक इसी प्रकार के मिलावट के घोटाले की घटना हुई थी। 

वर्तमान मामले में कज्यूमर यूनिटी एंड ट्रस्ट सोसाइटी (0778) ने राष्ट्रीय आयोग के समक्ष उपभोक्ता संरक्षण 
कानून के अंतर्गत (9898 ४2८70०॥7॥ याचिका दायर की। यह याचिका पश्चिम बंगाल खादूय 'एवं वितरण विभाग 
एवं स्वास्थ्य विभाग तथा कोलकाता नगर निगम के विरुद्ध दायर की गई। 

इस कांड में एक बात सामने आईं कि इतने गंभीर मामले में भी अफसरशाही किस प्रकार से हेरा-फेरी करती 
है। कोलकाता नगर निगम के स्थानीय स्वास्थ्य अधिकारी को 77: कानून के अंतर्गत नोटिस दिया गया। निगम 
ने अपने शपथ पत्र में कहा कि इसने इसका निरीक्षण इसलिए नहीं किया क्योंकि राशन की दुकान खाद्य एवं 
वितरण विभाग के अधिकार क्षेत्र में आती है। कुल पंजीकृत 592 में से 250 के लगभग जीवन भर के लिए 
अपंग हो गए और ग़शन की दुकान के मालिकों को केवल आजीवन कारावास मिला। भासत में उपभोक्ता के 
शोषण एवं उपभोक्ता संरक्षण तथा इनसे जुड़ी एजेंसियों की यह स्थिति है। ; 
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पिछले पृष्ठ पर भारत में वस्तु एवं सेवाओं के 
उपभोक्ताओं के शोषण की स्थिति का वर्णन है। क्‍या 
हमें इन्हें जारी रहने देना चाहिए? क्या कोई समाधान 
है जो इन गलत प्रथाओं पर रोक लगाई जा सकें? 
भारतीय उपभोक्ता को संरक्षण की क्‍या आवश्यकता 
है ? इस अध्याय में इनमें से कुछ प्रश्नों का उत्तर 
मिलेगा। यह अध्याय उपभोक्ता संरक्षण के विवेक एवं 
महत्त्व से प्रारंभ होता है। इसके पश्चात्‌ उपभोक्ता के 
अधिकारों एवं दायित्वों को समझाया गया है। इस 
अध्याय में उपभोक्ता संरक्षण के तरीकों का वर्णन 
किया गया है विशेष रूप से उपभोक्ता संगठनों 
(५७८७) की भूमिका को समझाया गया है। 
उपभोक्ता संरक्षण का औचित्य 
आध्थिक नियोजन का उद्देश्य जहां तक संभव हो, 
संसाधनों का इस प्रकार से बंटवारा करना है कि 
उपभोक्ता की आवश्यकताओं की अधिक से अधिक 
संतुष्टि हो, क्योंकि उपभोक्ता की प्रभुसत्ता को माना 
जाता है। इसके साथ-साथ इस विचार के समर्थन में, 
नेतिकता एवं राजनैतिक शक्ति भी है कि उपभोक्ताओं 
को यह निर्णय लेने का अधिकार है कि वे साधनों का 
अपने लाभ के लिएं किस प्रकार से बंटंवारा करें। 

जब हम उपभोक्ता के अधिकारों की बात करते 
हैं तो इसमें साधारण तथा सभी प्रकार के अधिकार 
सम्मिलित किए जाते हैं; जैप्ते- मानत्रीय अधिकार, 
सामाजिक अधिकार, राजनैतिक अधिकार, एवं लोगों 
के आम आर्थिक अधिकार। समाज के गरीबं से गरीब 
एवं अमीर सभी लोग उपभोक्ता हैं। इनमें से सबसे 
अधिक गरीबों को ही सुरक्षा की आवश्यकता है और 
दुर्भाग्य से उन्हें ही वंचित रखा जाता है, जिसमें उनकी 
आधारभूत आवश्यकताएं भी सम्मिलित हैं। 

देश में विकास की प्रक्रिया के साथ उदारीकरण 
एवं वैश्वीकरण के कारण उपभोक्ता ने समाज एवं 


शासन में अपने बढ़ते हुए महत्त्व को पहचान लिया है। 
लेकिन पिछले समय में आर्थिक शवित के केंद्रित हो 
जाने से उपभोक्ता के हितों पर अनेक प्रकार का 
विपरीत प्रभाव पड़ा है। इसके संदर्भ में प्रसिद्ध 
राजनायिक एवं अर्थशास्त्री, जॉन केनेथ गिलब्रैथ की 
प्रसिदूध उक्ति सटीक है : “उपभोक्ता राजा नहीं होता 
है बल्कि अर्थव्यवस्था के बादशाह तो' बड़े-बड़े 
निगम होते हैं।” जो कुछ घटित होता है वह उपभोक्ताओं 
कौ इच्छा के अनुकूल नहीं होता है बल्कि बड़े-बड़े 
शक्तिशाली निगमों की इच्छानुकूल होता है। 

एक तर्क यह दिया जाता है कि उत्पाद का 
निर्धारण, वितरण , विज्ञापन एवं मूल्य निर्धारण उत्पादक 


- के हाथ में है लेकिन इसे खरीदने न खरीदने का मूलभूत 


अधिकार तो उपभोक्ता का है। इसीलिए उत्पाद को 
उपभोक्ता दूवारा न पसंद करने का जोखिम उत्पादक 
को उठाना होता है। कानून की बात भी कही जाती है 
जिसके अनुसार वस्तु की अनुकूलता, उपयोगिता एवं 
मूल्य भुगतान का ध्यान रखने का दायित्त्व उपभोक्ता 
का है। यह तर्क भले तो लगते हैं लेकिन आधुनिक 
बाज़ार की परिस्थितियों में इनका कोई स्थान नहीं है। 

यद्यपि उपभोक़्ताओं को किसी वस्तु को नहीं 
खरीदने का अधिकार है लेकिन वह इस अधिकार का 
अपने हित में प्रयोग करने में असमर्थ रहते हैं। इसका 
मुख्य कारण, सूचना की कमी, अधिक उलझनभरी 
सूचना और कभी-कंभी तो एक या एक से अधिक 
प्रतियोगी उत्पादकों से मिली गलत सूचना होती है। 
उत्पादों की बडी संख्या बांड, नकली माल तथा 
सर्वसाधारण सूचना माध्यमों; जैसे- टी.वी., रेडियो, 
फिल्म, समाचारपत्र, बिलबोर्ड, पोस्टर आदि के द्वारा 
उपभोक्ता पर बढते हुए प्रभाव ने परिस्थितियों को और 
अधिक जटिल बना दिया है। 

व्यावसायिक क्रियाएं जो उपभोक्ता के हितों की 
अनदेखी करती हैं वास्तव में वे हैं जो मूलतः 
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उपभोक्ता संरक्षण की आवश्यकता से जुड़ी हैं। 
अधिकतम लाभ एवं विकास के उद्देश्यों को पाने 
का प्रयल वहां किया जाता है, जहां उपभोक्ताओं को 
न केवल अधिक मूल्य चुकाना पड़ता है, बल्कि उन्हें 
वस्तुएं भी कम गुणवत्ता वाली मिलती हैं। कम मापना 
एवं तौलना, मिलावटी एवं नकली वस्तुओं को बेचने 
के अतिरिक्त बडे पैमाने पर इलेक्ट्रॉनिक माध्यम से 
भारी विज्ञापन से प्रभावित उपभोक्ता खर्च कर रहे हैं, 
जबकि इसका पूरा मूल्य उन्हें प्राप्त नहीं होता है। 
इसके साथ-साथ उपभोक्ता बाज़ार में प्रचलित विभिन्‍न 
प्रकार की हेरा-फेरी एवं छल-कपट की लपेट में भी 
सरलता से आ जाते हैं। इसके कारण भी उनको 
संरक्षण की आवश्यकता है। 

भारत जैसे विकासशील देशों में जहां बेराजगारी 
एवं गरीबी बहुत अधिक है तथां शिक्षा बहुत कम है, 
जनता की अनेक समस्याएं हें जिनमें से अधिकांश 
उपभोक्ता संबंधी हैं। उदाहरण के लिए यह उपभोक्ता 
का अधिकार है कि उसे सही प्रकार की वस्तु, सही 
गुणवत्ता वाली, सही समय एवं मूल्य पर प्राप्त हो। 
लेकिन वास्तविकता यह है कि 2]वीं सदी में भी 
भारत का उपभोक्ता एक निरीह प्राणी हे जिसे सबसे 
अधिक परेशान किया जाता है। साधारणतया यह मान 


लिया जाता है कि उसे यदि जिंदा रहना है तो वह 
किसी न किसी तरह वस्तुओं का क्रय करेगा ही। 
वास्तव में वस्तुओं में मिलावट, घटिया गुणवत्ता, कम 
माप तोल, उपभोक्ता को प्रद॒त्त सेवा एवं शिष्टाचार में 
कमी, भ्रमित करने वाला एवं झूठा प्रचार, व्यवसाय 
संचालन के मूल आदर्शों की अवहेलना है। भारत में 
उपभोक्ता के शोषण की ओर इंगित करते हुए कुछ 
उदाहरण बॉक्स में दिए गए हैं। 

भारत में उपभोक्ताओं की इस दुर्गति का मुख्य 
कारण है। यहां उपभोक्ता संगठित नहीं है जो एक 
सशक्त आंदोलन का रूप धारण कर सके और न ही 
इनकी कोई प्रभावशाली एवं चाक चौबंद एजेंसी है, 
जो इनकी शिकायतों को- दूर करा सके। जब हम 
उपभोक्ता संरक्षण की बात करें तो इसके संबंध में हमें 
तीन बातों को ध्यान में रखनां चाहिए। (6) उपभोक्ता 
की शारीरिक सुरक्षा (॥) उपभोक्ता की आर्थिक सुरक्षा 
एवं (7) जनहित की सुरक्षा। प्रथम पहलु में ऐसी 
वस्तुओं से बचाव सम्मिलित है जो असुरक्षित हैं अथवा 
शरीर एवं स्वास्थ्य के लिए हानिकारक हैं दूसरे पक्ष में 
भ्रामक एवं व्यापार के तरीकों से बचाव के उपाय एवं 
उसकी शिकायतों को दूर कराने वाले पर्याप्त तरीके 
सम्मिलित हैं। तीसरे पक्ष में एकाधिकार की स्थिति 


हम किस तरह जी रहे हैं 
रेल यात्री ऊंचे किराए का भुगतान करता है जबकि डिब्बे गंदे होते हैं। हम टेलीफोन का बिल देते हैं जबकि वह 


काम ही नहीं करता । हम ऐसी इमारतों में काम करते 


हैं जो सुरक्षित नहीं हैं। हम ऐसी सड़कों पर गाड़ी चलाते 


हैं जो खतरनाक हैं। पैदल चलने के लिए फुट-पाथ नहीं हैं। डाक समय पर नहीं पहुंचतो हैं। हम-जो खाना खाते 
हैं उसमें मिलावट होती है। हम जो पानी पीते हैं वह प्रदूषित होता है। और जिसमें हम सांस लेते हैं वह बांयु जहरीली 
होती है। शायद्‌ हम नहीं जानते कि खेसारी दाल से लकवा मार जाता है! खाने में कृत्रिम रंग जिगर को हानि 
पहुंचाता है। बेकरी की रोटी 72 घंटे के पश्चात्‌ खराब हो जाती है। पश्चिमी देशों में जिन दवाओं पर रोक है 
उन्हें हमारे यहां बेचा जाता है। अधिक मात्रा में ग्लूकोज का सेवन हानिकारक है। खिलौना बच्चे के हाथ में हथियार 
का काम करता है। मिट्टी के तेल से जलने बाले स्टोव दोषपूर्ण होते हैं। [.00 सिलैंडर को संदा सीधा रखना ' 
पड़ता है और बिजली चालित उपकरण [9 मानक के अनुसार नहीं होते हैं। विज्ञापन हमें मूर्ख बनाते हैं।-पानी 


साफ करने वाले उपकरण बैक्टीरिया मुक्त पानी नहीं 


दे सकते। 
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भारत में उपभोक्ता शोषण के उदाहरण 
(न्यायिक फैसलों एवं समाचार-पत्रों की रिपोर्ट पर आधारित) 


भारतीय रेलवे (रेल सेवाओं पर जिसका एकाधिकार है) सुपरफास्ट गाड़ियों में सफर पर अतिरिक्त भाड़ा 

ले रही थी। वास्तविकता यह है कि ये गाड़ियां किसी साधारण मेल गाड़ी या एक्सप्रेस गाड़ी से किसी भी 

प्रकार से भिन्‍न नहीं है। ह 

एक प्रसिद्ध सूर्यमुखी के तेल के निर्माता ने राष्ट्रीय दैनिक समाचार पत्रों में पूरे पृष्ठ का विज्ञापन दिया, 
: जिसमें दावा किया गया था कि यह तेल विटामिन, खनिज एवं प्रोटीन से भरपूर है। जब इस तेल की जांच 

की गई तो यह बडे-बड़े बायदे झूठे निकले। 

कई कपड़े के निर्माता अपने कपडों पर 'पोली कॉटन' छाप देते हैं। पोली शब्द का प्रयोग अधिकांशत: पोली 

नोसिक के लिए किया जाता है पोलिएस्टर के लिए नहीं, और पोलीनोसिक, पोलिएस्टर की तुलना में अधिक 

सस्ता होता है। 

तैयार नूडल्स को 00 ग्राम के पैकेट में बेचना चाहिए जबकि अनेक निर्माता 80 ग्राम के: पैकेट में बेच 

रहे हैं। 

एक स्त्री एक अस्पताल में अपैंडिक्स को हटवाने के लिए गई। सर्जन ने उसका गॉल ब्लैडर (पित्ताशय) 

निकाल दिया और स्त्री की मृत्यु हो गई। 

58 की दिल्ली शाखा ने अपने एक खातेदार द्वार जमा चैक की राशि वसूल की लेकिन साढ़े सात वर्ष 

तक उसके खाते में यह राशि जमा ही नहीं की। .. 

42 लोगों की बारात के लिए दक्षिण रेलबे की एक रेल गाड़ी में आरक्षण कराया गया। जब वे गाड़ी में 

सवार हुए तो उन्हें बड़ी निराशा हुई क्‍योंकि वही टिकट -अन्य लोगों को जारी किए जा चुके थे। 

खाना पकाने के तेल के एक निर्माता ने इनामी योजना में भाग लेने वालों को 24 रुपए मूल्य के सुंदर उपहार 

देने का वायदा किया। लेकिन यह उपहार 2 रु, वाले ]2 कृपन थे। जो भी कूपन धारक तेल का एक पैक 

खरीदेगा उसे दो रुपए की छूट मिलेगी और वह भी एक निर्धारित समय के भीतर। बिक्री बढ़ाने का यह 


एक अद्भुत तरीका था। 


अथवा प्रतिबंधित व्यवहार तरीकों, के दुरुपयोग को- 


रोकने के उपाय सम्मिलित हैं। 


उपभोक्ता संरक्षण का महत्त्व 


निम्नलिखित पैरा में इस विचारधारा का समर्थन 


किया गया है कि उप्रभोक्ता को हर कीमत पर 
शोषण से संरक्षण मिलना चाहिए। यह व्यवसाय एवं 
ग्राहक दोनों के हित में है कि व्यवसाय का संचालन 
सभी के लिए किया जाना चाहिए न कि उन कुछ 
चुनिंदा लोगों के लिए, जिनका इसमें हित है। निम्न 
विचार भारत में उपभोक्ता संरक्षण के महत्त्व को 
बताते हैं 


(0 व्यवसाय मानव कल्याण का माध्यम है; 
व्यवसाय ग्राहकों की सेवा करता है इसलिए यह 
साधन है, साध्य नहीं है। भली-भांति सेवा करना 


' उपभोक्ता एवं व्यवसायी दोनों के ही हित में होगा। 
- उपभोक्ता के हितों की अनदेखी करना व्यवसाय का 


निश्चित रूप से अंत है। 
(६) सामाजिक न्याय एवं विकास: संविधान 


. “कौ प्रस्तावना में भारत को एक समाजवादी धर्म निरपेक्ष 
जनतांत्रिक गणतंत्र घोषित किया है। विकास के साथ 


सामाजिक न्याय हमारी आर्थिक दर्शन की आधारशिला 
है। उपभोक्ता का शोषण हमारे संविधान में दिए गए 
राज्य नीति के निर्देशित सिद्धांतों के विपरीत है। 


]3] 


उपभोक्ता संरक्षण 


(४) एक उद्देश्य बनाम अनेक उद्देश्य: 
व्यवसाय विभिन्‍न हिताधिकारियों के लिए कार्य करता 
है। इसीलिए यह सभी के हितों को ध्यान में रखता है 
जिनमें उपभोक्ता भी सम्मिलित है। व्यवसाय एक 
सामाजिक संस्था भी है और आर्थिक भी। अतः लाभ 
अर्जित करना इसका एक मात्र उद्देश्य नहीं हो सकता 
समाज का एक अंग होने के भाते व्यवसाय समाज की 
अनदेखी नहीं कर सकता और समाज में उपभोक्ता भी 
सम्मिलित है! 


6० हिताधिकारियों का दृष्टिकोण: किसी भी 


व्यवसाय का जीवित रहना एवं उसकी सफलता उसमें 
हित रखने वालों के प्रयत्नों पर निर्भर करती है। ये हैं 
स्वामी, उपभोक्ता कर्मचारी, जनसाधारण एवं सरकार। 
व्यवसाय बना रहे एवं इसका विकास हो। यह तभी 
संभव है जब यह इसमें हित रखने वालों के हित में 
काम करे और विशेष रूप से उपभोक्ता के हित में 
कार्य करे। 

(०0 शक्ति स्रोत; व्यवसाय का समाज एवं 
सरकार पर अत्यधिक ग्रभाव होता है तथा यह 
शक्तिशाली होता है। यह जीवन शैली, खान-पान एवं 
कपडे पहनने की आदतों में परिवर्तन लाता हे एवं 
उनका निर्माण करता है। इसलिए ऐसे प्रमाप निर्धारण 
का दायित्व व्यवसाय का है जो समाज को हानि न 
पहुंचाए एवं कुछ ही लोगों के हितों को न देखे। 

(ण॑) स्वर्य का हित: उदारीकरण एवं वैश्वीकरण 
के पश्चात्‌ गुणवत्ता वाली वस्तुओं का उत्पादन तथा 
एक अच्छे निगमित नागरिक की साख बनाए रखना 
व्यावसायिक इकाई के हित में है। जब तक कंपनियां 
उपभोक्ता मूलक नहीं बनेंगी, बहुराष्ट्रीय कंपनियां इन्हें 
मात देती रहेंगी। सरकार ने भी उपभोक्ताओं को 
संरक्षण देने वाले कानून बनाए हैं। जो व्यवसायी इन 
कानूनों का उल्लंघन करता है वे सदा के लिए अपनी 
ख्याति एवं ग्राहकों को खो देता है। 


(जा) ग्राहक ही व्यवसाय का लक्ष्य : व्यवसाय 
का मूल उद्देश्य ग्राहक बनाना एवं उन्हें बनाए रखना 
है। ग्राहक तभी संतुष्ट होगा जबकि उसे सही मात्रा में 
सही गुणवत्ता वाली वस्तुएं सही मूल्य पर उपलब्ध 
होंगी। और यदि ग्राहक संतुष्ट नहीं होगा तो व्यवसाय 
अधिक समय नहीं चल सकता। ग्राहक व्यवसाय की 
नींव है तथा इसे स्थायित्व प्रदान करता है। 

(जा) नैतिक दायित्व: अनेक सफल व्यवसायों 
के संस्थापकों के नैतिक मूल्य उनकी सफलता की 
आधारशिला है, संकट के समय में वे इन मूल्यों को 
मानते हैं एवं इन्हें नियमित करते हैं तथा व्यवसाय की 
दुनिया में यश प्राप्त करते हैं। बिना नैतिक मूल्यों के 
व्यवसाय मात्र एक आपराधिक क्रिया है। कोई भी 
सभ्य समाज आगे आने वाले समय में इस प्रकार के 
व्यवसाय को अधिक समय तक सहन नहीं करेगा। 

(०० जन समर्थन: व्यवसाय शून्य में नहीं चलता 
है। वित्तीय संस्थान एवं बैंक इनको वित्त प्रदान करते 
हैं। सरकार विभिन्‍न प्रकार की सहायता देती है एवं 
प्रलोभन देती है। कर्मचारी भी संगठनात्मक सुविधाएं 
प्राप्त करने के लिए भरसक प्रयल करते हैं। उपभोक्ता 
जो कुछ प्राप्त करता है उसका भुगतान करने के लिए 
तैयार रहता है। इस वातावरण में, व्यवसाय में जिन 
लोगों के हित जुड़े हैं उनके शोषण का कोई औचित्य 
नहीं है। 

0० विश्वास का सिद्धांत : गांधी जी के 
अनुसार जो कुछ भी समाज किसी को देता है जिसमें 
व्यवसायी भी सम्मिलित हैं, उनका उपयोग गरीब एवं 
दलित के लाभ के लिए होना चाहिए। व्यब्सायी ही 
समस्त व्यवसाय का स्वामी नहीं होता। वे तो समाज 
द्वार प्रदत्त संसाधनों के न्यासी मात्र होते हैं। समाज 
व्यवसायियों से यह अपेक्षा रखता है कि इन संसाधनों 
का प्रभावपूर्ण उपयोग व्यवसाय में हित रखने वालों के 
लिए किया जाए। इनमें उपभोक्ता भी सम्मिलित हें। 
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मिलावट एक राष्ट्रीय समस्या 


22 अगस्त 99] को नई दिल्ली में आयोजित केंद्रीय उपभोक्ता संरक्षण परिषद्‌ ((7(2०९(:) की दसवीं सभा 
में तत्कालीन प्रधानमंत्री ने निःसप्त भाव से कहा : यदि कोई यह बताने वाला नहीं है कि मिलावट क्‍या है और 
क्या नहीं है बुरा क्या है और क्‍या नहीं हैं। तो कोई भी सरकारी ताकत यह नहीं कर सकती। मैं मिलांबट से 
संबंधित कानूनों को कुछ न कुछ जानता हूँ। मुझे अपने राज्य (आंध्र प्रदेश) में इनका उपयोग करने का अवसर 
'मिला। इतने कानूनों के होने पर तथा ईमानदार अधिकारियों के होने पर भी एक भी व्यक्ति को सजा नहीं हुई . 
क्योंकि न्यायालय पूछता है कि आप कैसे सिद्ध कर सकते हैं कि किसी चीज की मिलावट को गई है। हो सकता 


है कि इसका कोई अन्य कारण रहा हो। शंका पैदा 
को मिला। 


यदि हम उपभोक्ता को बादशाह ही देखना चाहते हैं 
तो उन्हें इस स्थिति में लाने के लिए व्यवसाय की 
भूमिका को नहीं भूलना चाहिए। उपभोक्ता केवल यह 
चाहते हैं कि उनकी सेवा की आड़ में उनका शोषण 
नहीं किया जाना चाहिए उन्हें पूरा सम्मान एवं प्रतिष्ठा 
मिलनी चाहिए।.._ 
उपभोक्ता के अधिकार. 

यह सुनिश्चित करने के लिए कि उपभोक्ता के 
अधिकार को सही रूप में संरक्षण प्रदान किया जाए 
तो सभी संबंधित लोगों को उपभोक्ताओं के अधिकारों 
का ज्ञान होना चाहिए। प्रत्येक व्यक्ति को यह पहचान 
होनी चाहिए कि उपभोक्ता के निम्न अधिकार हें। 

(0 सुरक्षा; निर्विष्न एक सुरक्षित जीवन के लिए 
सुरक्षा के अधिकार का महत्त्व है। बिना किसी 
नियमन व्यवस्था के सुरक्षा के मामले में उपभोक्ता 
सबसे अधिक हानि उठाता है। सुरक्षा के अधिकार से 
अभिप्राय है स्वास्थ्य एवं जीवन के लिए घातक 
उत्पाद, उत्पादन प्रक्रिया एवं सेवाओं से सुरक्षा। इसमें 
उपभोक्ताओं के दीर्घकालीन हित एवं वर्तमान 
आवश्यकताओं दोनों को ध्यान में रखा जाता है। 

(४) सूचना: उपभोक्ता का वस्तु एवं सेवाओं की 
गुणवत्ता, मात्रा, क्षमता, शुद्धता, मानक एवं मूल्य-के 


की गई तथा हर मुकदमें में शंका का लाभ मुजरिम 


संबंध में सूचना प्राप्त करने का. अधिकार है, जिससे 
कि वह सही निर्णय ले सके एवं अनुचित व्यवहार से 
अपना बचाव कर सके। इसके अतिरक्ति उपभोक्ता 
को ऐसे सार्वजनिक मामलों, जिनको सरकार अथवा 
उसकी संस्थाएं देखती हैं, के संबंध में सूचना पाने का 
अधिकार हे। 

६) चयन: चयन के अधिकार से अभिप्राय 


' विभिन्‍न विकल्पों में से चुनाव करना है। चयन के 


अधिकार को यह विश्वास दिलाने के रूप में परिभाषित 
किया जा सकता है कि विभिन्‍न वस्तु एवं सेवाओं को 
जहां तक संभव होगा प्रतियोगी मूल्य पर उपलब्ध 
कराया जाएगा। क्‍या प्रतियोगी मूल्य से अभिप्राय 
उचित मूल्य से है ? यहां संस्थाओं की भूमिका की 
आवश्यकता होती है (उपभोक्ता एवं उत्पादक. दोनों 
के हितों को ध्यान में रखते हुए)। अर्थात्‌ चयन के 
अधिकार के उद्देश्य को जनकल्याण राज्य के ढांचे 
के अंतर्गत पाने का प्रयत्न किया जाय। 

6०) प्रतिनिधित्व : प्रतिनिधित्व (सुनवाई) के 
अधिकार का अर्थ है उपभोक्ताओं को प्रभावित करने 
वाले आर्थिक एवं अन्य नीतियों के निर्माण एवं 
क्रियान्वयन में संपूर्ण एवं सहानुभूतिपूर्ण ध्यान रखने 
की दृष्टि से उपभोक्ता के हितों की वकालत का 
अधिकार। इस अधिकार में सरकार एवं अन्य नीति 
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निर्धागण करने वाली संस्थाओं में प्रतिनिधित्व सम्मिलित 
है। इसके अतिरिक्त इसमें बस्तु एवं सेवाओं के 
उत्पादन अथवा निश्चित करने से पहले उनके विकास 
के संबंध. में सुनवाई का अधिकार सम्मिलित है। दूसरे 
शब्दों में उपभोक्ता के हितों को सदा ध्यान में रखा जाए। 


यह सुनिश्चित करने का एक सभ्य समाज का अधिकार 


एवं उत्तरदायित्त्व, प्रतिनिधित्व का अधिकार है। 

(० शिकायत निवारण : समस्या के आर्थिक 
आयाम इस तथ्य से निकलते हैं कि भारत जैसे दबे 
हुए समाज में कमजोर वर्म को न्याय नहीं मिलता। इस 
अधिकार के अंतर्गत बेकार वस्तुओं एवं असंतोषप्रद 
सेवाओं की आपूर्ति पर क्षति पूर्ति प्राप्त करने का 
अधिकार तथा आवश्यकता पड़ने पर छोड़ी हुई राशि 
के दावे के लिए कानूनी सहायता एवं शिकायत, 
कार्यवाही या प्रतिबंधात्मक व्यापारिक कार्यवाही या 
उपभोक्ताओं के अनैतिक शोषण के विरुद्ध शिकायत 
निवारण मांगने का अधिकार एक सम्मानजनक जीवन 
जीने के लिए न्याय संगत हैं। 

(४) उपभोक्ता शिक्षा: उपभोक्ता शिक्षा के 
अधिकार का तात्पर्य ऐसा ज्ञान एवं निषुणता प्राप्त 
करना जिससे कि उपभोक्ता एक ऐसा व्यक्ति बने, 
जिसे पूरी सूचना हो। एक शिक्षित व्यक्ति के लिए 
अपने अधिकारों को जान लेना एवं उपभोक्ता के 
निर्णयों को प्रभावित करने वाले तत्त्वों को प्रभावित 
करने के लिए कार्यवाही करना सरल होता है। इसका 
यह अर्थ नहीं है कि अनपढ़ व्यक्ति अज्जानी होते हैं। 
क्योंकि वह पढ़ नहीं सकते हैं इसलिए वह हानि 
उठाते हैं। उपभोक्ता शिक्षण के संबंध में भारत में 
अभी त्क कोई स्पष्ट नीति नहीं है। केंद्रशासित एवं 


राज्य सरकारों ने विदूयालयी पाठ्यक्रमों में उपभोक्ता - 
शिक्षा को सम्मिलित करना स्वीकार कर लिया है। 


पछार।' उपभोक्‍ता शिक्षा के लिए पाद्यक्रम एवं 
पाद्यपुस्तक विकसित .करने पर कार्य कर रही है। 


इंदिरा गांधी राष्ट्रीय मुक्त विश्वविद्यालय (0]000) 
ने उपभोक्ता संरक्षण से संबंधित दूरस्थ शिक्षा के लिए 
पाद्यक्रम तैयार किया है। 

(णां) मूलभूत आवश्यकताएं: किसी देश के 
लोगों (उपभोक्ताओं) की मूलभूत आवश्यकताएं जीवित 
रहने एवं एक सम्मानजनक जीवन निर्वाह की आवश्यकता 
से उत्पन्न होती है। इनमें पर्याप्त भोजन, शिक्षा, कपडे, 
स्वास्थ्य का ध्यान, पीने का पानी एवं सफाई, मकान, 
शिक्षा, ईंधन एवं परिवहन सम्मिलित हैं। इस प्रकार से 
मूलभूत आवश्यकताओं की सीमाओं में दो वस्तुएं एवं 
छ:; सेवाएं आती हैं। इन आठ आवश्यकताओं की पूर्ति 
के बिना किसी भी इंसान के लिए एक सम्मानजनक 
जीवन जीना असंभव होता है। 

(णा) स्वस्थ वातावरण: इसका तात्पर्य है 
प्रदूषित वातावरण से सुरक्षा का अधिकार। इससे जीवन 
की गुणवत्ता में वृद्धि होती है। इसमें वातावरण की 
गिरावट से सुरक्षा सम्मिलित है। यह आने वाली पीढ़ियों 
के लिए वातावरण को सुरक्षित रखने एवं उसमें सुधार 
लाने की आवश्यकता को स्वीकार करता है... 

उपभोक्ता के हितों की रक्षार्थ भारत सरकार ने 
अनेक कदम उठाए हैं तथा ऐसा नहीं है कि इसने 
उपभोक्ताओं को ऊपर वर्णित अधिकारों के संरक्षण के 
लिए तंत्र अथवा वातावरण नहीं दिया है। चुनौती तो यह 
है कि इन उपायों को लागू करने के लिए प्रशासनिक 
तंत्र को. कैसे सुदृढ़ किया जाए। जबकि इनको लागू 
करने वाले अधिकांरियों के लिए प्रलोभन भी हैं, 
जिससे कि बह संसाधनों के अभाव में बिना प्रभावित 
हुए अथवां पंगु मानते हुए कर्त्तव्यों का निर्वाह करें। 


उपभोक्ताओं के उत्तरदायित्व 


यद्यपि उपभोक्ता के हितों को संरक्षण प्रदान करने का 
प्रयत्न सरकारी एवं गैरसरकारी दोनों संगठनों ने किया है 
फिर भी उपभोक्ताओं का शोषण तब तक समाप्त नहीं 
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होगा जब तक कि अपने हितों के रक्षार्थ उपभोक्ता स्वयं 
आगे नहीं आएगा। सरकारी एवं स्वयं सेवी संस्थाओं के 
साथ-साथ उपभोक्ता को भी कुछ दायित्त्व लेने होंगे। 
ऐसे कुछ उत्तरदायित्व नीचे दिए गए हैं। 

() उपभोक्ताओं को अपने-अपने अधिकारों 
का उपयोग करना चाहिए : ये अधिकार हैं, सुरक्षा 
का अधिकार, सूचना पाने का अधिकार, चयन का 
अधिकार, सुनवाई का अधिकार, शिकायत निवारण 
मांगने का अधिकार एवं उपभोक्ता शिक्षा का अधिकार। 
उपभोक्ता जिन वस्तुओं अथवा सेवाओं का वे बाज़ार 
से क्रय कर रहे हैं, उनके संबंध में अपने अधिकारों 
का ज्ञान होना चाहिए। 

(४) सचेत उपभोक्ता: वस्तुओं एवं सेवाओं के 
क्रय से पहले उपभोक्ता को उनकी गुणवत्ता, मात्रा, 
उपयोगिता मूल्य इत्यादि के संबंध में पूरी ज़ानकारी प्राप्त 
करने पर जोर देना चाहिए। इससे श्रेष्ठ खरीददारी 
सुनिश्चित होगी। उसे पूरी तरह से विक्रेता पर निर्भर नहीं 
. रहनाचाहिए। ' 


[#) उचित शिकायतों के निवारण हेतु 


शिकायत दर्ज करानी चाहिए: कई बार व्यापारियों 
. कौ बेइमानी को उपभोक्ता इसलिए अनेदखी कर देता है 
कि यह छोटी-सी है। लेकिन इस विचार के कारण 
व्यावसायिक भ्रष्टाचार को बढ़ावा मिलता है। दूसरी ओर 
कुछ उपभोक्ता वस्तु में मामूली कमी होने पर अधिक 
क्षति पूर्ति के लिए दावा करते हैं। यह भी उचित नहीं है। 


(० उपभोक्ता को गुणवत्ता के संबंध में 
जागरूक होना चाहिए: यही मिलावट एवं नकली 
वस्तुओं की समाप्ति का एक मात्र रास्ता है। क्रय 
करते समय उपभोक्ता को प्रमाणिक गुणवत्ता प्रमाणीकरण 
चिहन जैसे [5, 0090५/र८६, 7700, ए00 ,४५ए६ 
आदि को देख लेना चाहिए। 

(०) विज्ञापन बढ़ा-चढ़ाकर बताते हैं; इनसे 
प्रभावित न हों। उपभोक्ताओं को चाहिए कि वह 
विज्ञापन में दिए वस्तु के गुणों .के वास्तविक उत्पाद 
से मिलान करें। यदि कोई अंतर है तो इसे विज्ञापन 


. प्रायोजक की जानकारी में लाएं। 


०) नकद पर्जी परजोर दें: यदि खरीदे गए 
माल में कोई दोष है और उपभोक्ता शिकायत करना 
चाहता है तो क्रय के प्रमाण के तौर पर नकद पर्ची 
का होना आवश्यक है। विक्रेता के लिए पर्ची को देना 
अनिवार्य है। 

उपभोक्ता आंदोलन यदि गंभीर रहे तो उपभोक्ताओं 
की शोषण से रक्षा की जा सकती है। समाज के जो 
अधिक शिक्षित लोग उपभोक्ता हैं उनको भी वांछित 


“परिवर्तनों के लिएं आवाज उठानी चाहिए तथा लड़ना 


चाहिए। यदि उपभोक्ता, उपभोक्ता संगठनों अथवा 
अन्य समूहों में सक्रिय रूप से भाग लेकर इन मामलों 
को नहीं उठाएंगे, तो उप्रभोक्ता संरक्षण पाद्यपुस्तकों 


तक ही सीमित रह जाएगा। 


चौकने रहें अन्यथा नुकसान उठाएंगे 


इसे लोग कम ही जानते हैं लेकिन यह एक रोचक तथ्य है कि घरों में प्रयोग में आने वाली प्रेस [8 अथवा 
छा मानक के अनुरूप नहीं होती है जबकि ऐसा होना आवश्यक है, तथा यह उपभोक्ता के लिए संभावित 
खतरा है। बिजली की प्रेस का राज्य सरकार के निरीक्षण में [8 / छा8 मानकों के अनुरूप होना आवश्यक 
है। कज्यूमर एजुकेशन एंड रिंसर्च सेंटर (0२00) अहमदाबाद की विस्तृत रिपोर्ट के अनुसार सात 8 ब्रांड 


भी प्रयोग करने में असुरक्षित हैं। 
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उपभोक्ता संरक्षण 





क्षारत में उपभोक्ताओं के साथ उचित व्यवहार की 
आवश्यकता है। उपभोक्ताओं का शोषण तुरंत बंद होना 
चाहिए। देश के उपभोक्ताओं को एकजुट हो जाना 
चाहिए तभी वह व्यावसायिक इकाइयों के खतरों से 
' उबर पाएंगे। भारत में उपभोक्ता आंदोलन अभी अपने 
शैशवकाल में है। 6% से भी अधिक लोग गरीबी 
रेखा से भी नीचे जी रहे हैं तथा ग्रामीण जनता अभी 
उपभोक्तावाद की मुख्य धारा में सम्मिलित नहीं हुई 
है। संरकार दवारा प्रदत्त उपभोक्ता संरक्षण से संबंधित 
सूचना भी उनकी पहुंच से बाहर है। इसीलिए भारत 
में उपभोक्ता आंदोलन पहुंच से बाहर है। इसको 
विकसित देशों के संभ्रांत व्यक्तियों के दृष्टिकोण से 
पभिन्‍न संदर्भ में देखकर विकसित करना चाहिए। इसे 
तो एक सामाजिक आंदोलन होना चाहिए जिसमें सभी 
वर्ग के लोगों की भूमिका हो। नीचे के पैरा में भारत 
में किए जा रहे उपभोक्ता संरक्षण के कुछ उपायों का 
वर्णन किया गया है। 

6) ' लोक अदालत : भारत में लोक अदालत 
की धारणा तेजी से पनप रही है। यहां प्रभावित व्यक्ति 
_ अपनी शिकायतों को सीधे लोक अदालत ले जा 

सकता है। मामलों की सुनवाई तुरंत होती है, और 
उसके पश्चात्‌ निर्णय ले लिया जाता है। इन अदालतों 
की प्रक्रिया इस प्रकार की है कि जन साधारण का 
समय भी बचता है एवं पैसा भी। केंद्रीय सरकार ने 
: देश में विधेयक सहायता योजना को लागू करने के 
लिए एक कमेटी की स्थापना की है जो संविधान के 
अंतर्नियम 39ए के अनुरूप है! यह धारा सभी 


नागरिकों को बिन्न आर्थिक अथवा अन्य किसी 


अयोग्यता को ध्यान में रखे न्याय की गारंटी देती है। 
लोक अदालतें आज शीघ्र एवं प्रभावी आर्थिक शिकायत 
निवारण प्रणाली बन चुकी हैं। दिल्‍ली परिवहन निगम 
(]970), भारतीय रेलवे, दिल्‍ली विकास प्राधिकरण 


(7008) महानगर टेलीफोन निगम लि. (५शए्ण.) 
आदि अपने उपभोक्ताओं की समस्याओं के निवारण 
हेतु समय-समय पर. लोक अदालत लगाते हैं। 
(६) सार्वजनिक हितार्थ मुकदमा : इसमें उन 
समूहों एवं हितों की ओर से कानूनी लड़ाई लड़ी जाती 
है जिनका कोई प्रतिनिधित्व नहीं है। यह प्रयत्न इस 
मान्यता पर आधारित है कि कानूनी पद्धति देश की 
जनता के एक बड़े भाग एवं महत्त्वपूर्ण हित रखने 
वालों को कानूनी सेवाएं प्रदान नहीं कर पाती हैं। इस 
समूह एवं हितों में गरीब, पर्यावरणवादी, उपभोक्ता, 
अल्पसंख्यक एवं दूसरे लोग सम्मिलित हैं। इस प्रकार 
से कोई भी व्यक्ति अथवा संगठन दोष निवारण 
कार्यवाही के लिए न्यायालय जा सकता है जिससे कि 
विभिन्‍न कानूनों के प्रभावी रूप से क्रियान्वयन, 
पर्यावरण सुरक्षा अथवा बंधक मजदूर जैसी अन्य 
सामाजिक बुराइयों के विरुदृध अदालत जा सकते हैं। 
शा, के संबंध में न्यायपालिका ने कई नवीन 
कार्य किए हैं। प्रथम एंग्लो सैक्सन की अधिकारिता की 
अवधारणा को छोड दिया है। इस धारणा के अनुसार 
केवल प्रभावित पक्ष ही क्षतिपूर्ति के लिए न्यायालय जा 
सकता है। लेकिन शा, के अंतर्गत कोई भी व्यक्ति उन ॒' 
कमजोर व्यक्ति अथवा समूहों की ओर से न्यायालय जा 
सकता है जो स्वयं इस स्थिति में नहीं है कि कानून की 
शरण में जा सके। दूसरे, उच्चतम न्यायालय को मात्र 
एक पोस्टकार्ड पर लिखकर भेजी शिकायत को याचिका 
मान लिया जाएगा। यह याचिका अर्थात्‌ जनहित में 
किसी क्रिया अथवा प्रथा को रोकने के लिए न्यायालय 
के हस्तक्षेप के लिए है। 
(60 पर्यावरण मित्र उत्पाद : पर्यावरण एवं वन 
मंत्रालय ने 8/00-/&7६ योजना प्रारंभ की है। इस 
योजना के अनुसार उत्पादक उन उत्पादों पर ईको-मार्क 
का लेबल, जिसमें मिट्टी का घड़ा प्रतीक चिहन है, 
को चिपका सकते हैं जो उत्पादन प्रक्रिया की निर्धारित 
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शर्तों को पूरा करती है तथा जिनमें पर्यावरण मित्र कच्चे 
माल का प्रयोग हुआ है। प्रारंभ में इसमें कुछ उपभोक्ता 
वस्तुओं को लिया गया है जैसे नहाने का साबुन, कपडे 
धोने का पाउडर, रंग रोगन, पैकेजिंग का सामान , खाद्य 
सामग्री, खाना पकाने वाले तेल आदि। 'यह योजना 
उपभोक्ताओं को ध्यान में रखकर बनाई है। लोग ऐसी 
वस्तु खरीद सकते हैं जो हानिकारक नहीं है या फिर 
उनका विनिर्माण, इस्तेमाल एवं निपटान पर्यावरण के 
लिए कम से कम हानिकारक है। 

इस योजना का उद्देश्य विनिर्माता एवं आयातकों 
'को प्रलोभन प्रदान करना है जिससे कि वे उत्पादों के 
पर्यावरण पर विपरीत प्रभाव को कम करें। यह योजना 


उपभोक्ताओं को अपनी दिनचर्या में पर्यावरण सचेतन 


में सहायता प्रदान करती है। इसके लिए यह सूचना 
प्रदान करती है कि वे क़य करते समय पर्यावरण 
संबंधी तत्त्वों को ध्यान में रख सकें। नागरिकों को 


ऐसे उत्पादों के क्रय के लिए प्रोत्साहित करती है 
जिनका पर्यावरण संबंधी हानिकारक प्रभाव कम हो 
और अंत में पर्यावरण की गुणवत्ता में सुधार ला.सकें। 
(० शिकायत निवारण फोरम एवं उपभोक्ता 
संरक्षण परिषद्‌ ; उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम 986 
के अंतर्गत एक न्यायिक तंत्र की स्थापना की है जो 
उपभोक्ता की शिकायतों एवं विवादों का. निपटान 
करेगी। जिला फोरम, राज्य कमीशन एवं राष्ट्रीय 
कमीशन की उपभोक्ता की शिकायतों के सरल, शीघ्र 
एवं बिना किसी खर्चे के निवारण हेतु स्थापना की गई 
है (इनका विस्तृत वर्णन आगे किया गया है)। 
उपभोक्ता के अधिकारों के प्रवर्तन एवं संरक्षण हेतु 
केंद्रीय एवं राज्य सरकारों ने अधिनियम के अंतर्गत 
उपभोक्ता संरक्षण परिषदों की स्थापना की है। 2002 
संशोधित उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम के अनुसार राज्य 
सरकार ने ऐसी परिषदों का जिला स्तर पर गठन किया है। 


ह ६ उपभोक्ता: एवं पर्यावरण मित्र उत्पाद हा 
जैसे ही खंरीदंदार दिं बॉडी शॉप के दरवाजें से प्रवेश करता है, उसका स्वागत विदेशी सुगंध की लहर कंरती » 


है। दुकान अत्यधिक व्यंवस्थित है। इंसकी अल्मारियों में वस्तुएं क्रमवारं रखी है जिनमें महत्त्वपूर्ण नाम है शहसूलें .* 





.मडशैंपू, रसबरी रिप्पल/बादिंग: बब्बल्स.एव्ें.पीपरमैंट फुट लोशंन। रंग बिरंगे शैंपू, लोशन, साबुन एवं प्रसाधन के' :४* 


... सामान, सभी:प्र एक ही लेबल लगा है कि जानवरों पर जांच :के लिए, यह सबं. लघु पुस्तिकाओं के गठठर हैं... 
जिन. प्र लिखा, है 'प्राकृतिक क्या है' दि बॉडी शॉप ने अधिकांश उत्पादों को फल एवं वनस्पति तेलों से बनाया:.....' 

. है। जो प्राकृतिक हैं अथवा जिन्हें शताब्दियों से लोग उपयोग. में. लाते रहे, हैं। प्लास्टिक क्री शीशी जिस पर काला, 
'ढक्‍कन और हरा लेबल लगा है, को लौटाने पर छूट मिलती है। वे ऐसे प्लास्टिक के जैविक निमनलकरण 
थैले का प्रयोग करते हैं। "इनकी बिक्री से होने चाले. लाभ को एक भाग “अंमेजन के बरसाती जंगलों को बचाओ” 


जैसे पर्यावरण' अभियान कोर्ष में ज़मा होता है। 


' उपभोव॑ता, एक शैंपू एवं स्टोर जिसमें इसे बेचा जाता है, से वास्तव में क्या चाहते हैं दी' बॉडी शॉप क्यों 
: करती है जिससे उपभोक्ता क्रय के लिए अभिप्रेरित होते हैं ? सेगॉज के प्रति उत्तरदायी होना क्या किसी व्यावसायिक 


संगठन के लिए चिंता का विंषग् है ? 


अनानास से मुहं धोना एवं आरचिड. का तेल, साफ करने का दूध उन /नौज़तानों को: भाता हैःजिममें पर्यावरण 

के प्रति नई-नई जांगरूकता पैंदा हुई है। ये वे लोग हैं जो फ़िर-से परहेज,करते हैं.एवं निपटाव ग्रोग्य डाइपर्स 

घृणा करते हैं। यद्यपि ये लोग बॉडी शॉप की वस्तुओं को हीं: खरीदेंगे यदि यह सुगंधित नहीं है। याहे इस दुकान: 

' की कुछ भीःनैतिकंता क्यों न॑ हो लेकिन इन लोगों का यह मानना नहीं है कि थे साबुन खरीद रहे हैं, या सुगंधी 
' खरीद रहे हैं. अथवा शैंपू खरीद रहे हैं। इनका विश्वास तो यह है कि यह सामाजिक उत्तरदायित्व का पालन करते .. 

हुए खरीद रहे. हैं। यह. नैतिकता का क्रय. है।“ परंतु क्या वह वास्तंत्र में ऐसा कर. रहेः हैं? द । 
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(० उपभोक्ता सरक्षण पर राष्ट्रीय युवा पुरस्कार: 
युवाओं एवं उपभोक्ताओं के उपभोक्ता संरक्षण में भाग 
लेने को प्रोत्साहन देने के लिए केंद्रीय मंत्री परिषद्‌ 
उपभोक्ता संरक्षण पर दो राष्ट्रीय पुरस्कार घोषित किए 
हैं। ये हैं उपभोक्ता संरक्षण राष्ट्रीय - पुरस्कार एवं 
उपभोक्ता संरक्षण राष्ट्रीय युवा पुरस्कार। यह पुरस्कार 
प्रति वर्ष प्रदान किए जाते हैं। मंत्रालय ने राष्ट्रीय 
महिला पुरस्कार घोषित किया है। इसका उद्देश्य उन 
महिलाओं को सम्मानित करना है, जिन्होंने उपभोक्ता 
संरक्षण के क्षेत्र में सराहनीय कार्य किया है। 

'ए) प्रचार के तरीकेः 5 मार्च को पूरे विश्व 


में, -बिश्व॑ उपभोक्ता अधिकार दिवस के रूप में . 
मनाया जाता है। यह दिवस प्रतिवर्ष उचित रीति से 


मनाया जाता है। 995 में मुख्य समारोह विज्ञान 
भवन नई दिल्ली में हुआ। इंसके अतिरिक्त डी.ए.वी.पी. 
की सहायता से मंत्रालय ने. भारी मात्रा में बाहय प्रचार 
कार्यक्रम चलाया जैसे विज्ञापन पट्ट, बैनर, बसों पर 
पट्ट आदि। ह 


उपभोक्ता संरक्षण 


दूरदर्शन द्वारा प्रति पखवाड़े नियमित रूप से 
उपभोक्ता संरक्षण ,पर कार्यक्रम प्रसारित किया 
जाता है। मंत्रालय “अपना अधिकार' ,नाम से 
साप्ताहिक कार्यक्रम प्रसारित कर रहा है। इसके 
- साथ-साथ उपभोक्ता के अधिकार' एवं 'उपभोकता 
संरक्षण अधिनियम, 986' शीर्षक से दो लघु 
फिल्म तथा “मुबारक कदम' एवं 'मिसलीडिंग 
एडंवरटाइजमैंट्स” नाम से दो वीडियो विषयक 
चलचित्रों का निर्माण किया गया है। पांच लघु 
विडियो विषयक चलचित्रों का निर्माण किया है। 
ये हैं : उपभोक्ता अधिक क्रय कैसे करें, सार्वजनिक 
वितरण प्रणाली, 'माप तौल, एवं गलत मार्ग दिखाने 
वाले विज्ञापन न 

मंत्रालय उपभोक्ता जागरण' के नाम से एक 
त्रैमासिक पत्रिका भी निकाल रहा है। उपभोक्ता 
आरक्षण के मुख्य लक्षण अधिनियम, 986 , उपभोक्ता 
के अधिकार, उपभोक्ता आरक्षण अधिनियम और 


बैंक ऑमबड्स मैन (शिकायत निवारण ) की नियुक्ति 
बैंक के ग्राहकों की बैंक सेवाओं में कमी की शिकायतों के शीघ्र एवं बिना किसी खर्च के निंवारण हेतु रिठा 


* ने हाल ही में बैंक ऑमबड्स. मैनन की नियुक्ति की है। 
शिकायतों की सुनवाई करेगा। ये शिकायतें हैं 


भुगतान न कराना / चैक, बिल, ड्राफ आदि के 
छोटे मूल्य के नोटों को बिना उचित कारण के 
ड्राफ्ट जारी नहीं करना। 


'.. जमा खातों से अनधिकृत .अंथवा धोखे से राशि 


. भारत के निर्यातकों की"शिकांयतें''यदिं वे भांरत 


' अप्रवासी भारतीय जिनके भारत में खाते .हैं उनकी 
मामलों से संबंधित शिकायतें। 5.5 


बैंकिंग ऑमबड्स मैन बैंक सेवाओं में कमियों से संबंधित 


भुगतान अथवा वसूली में अमर्यादित देरी... 
अस्वीकारं करना। * 


बैंक की शाखाओं दूबारा निर्धारित कार्य समय का पालन न करना 
बैंक द्वारा गारंटी / साख पत्र के बायदों को न निभाना। 


निकाल लेने के संबंध में दावा। 


“बैंक में खोले गए किसी बचत खाते; चालू खाते अथवा अन्त्य,किसी ख़ांते 'के-'संचालन हे संबंधित: शिक्रायत।. 


में ही बैंक कार्यों से संबंधित" हैं। 
विदेशों से मुद्रा भेजना, जमा करना एए। अन्य बैंक संबंधी 
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आप, पर विवरणिका एवं मिलावट पर रोकथाम, 
उपभोक्ता आरक्षण और नाप तौल, उपभोक्ता संस्थाओं 
. की निर्देशिका रिड्रेसल ऐजेंसीज़ की निर्देशिका। 
(णा) उपभोक्ता कल्याण कोष 
वित्त मंत्रालय के राजस्व विभाग ने केंद्रीय उत्पाद 
एवं सीमा शुल्क संशोधन अधिनियम, 99] पास 
किया है। इसमें उपभोक्ता कल्याण कोष की स्थापना 
का प्रावधान है। ऐसा अतिरिक्त उत्पादन शुल्क, 
सीमा शुल्क, जो विनिर्माताओं अथवा आयातकों को 
लौटाना नहीं होता है, को इस कोष में जमा कर 
दिया जाता है। इस कोष में जमा राशि में से 
उपभोक्ता कल्याण कोष का किस प्रकार से उपयोग 


किया जाएं, इसके लिए दिशानिर्देश देने के लिए ... 


गठित कार्य समूह ने कुछ प्राथमिकताएं निर्धारित की 
हैं जो निम्न हैं ह 


« उपभोक्ता शिक्षा का प्रसार, एवं उपभोक्ता 


शिक्षा के लिए जागृति पैदा करने वाले कार्यक्रमों . « 


के प्रवर्तन हेतु साहित्य एवं श्रव्य, दृश्य सामग्री 
का केंद्रीकृत उत्पादन एवं वितरणी 

« उपभोक्ता शिक्षा एवं संबंधित मामलों पर राष्ट्रीय 
जव॑ं क्षेत्रीय स्तर पर प्रशिक्षण एवं अनुसंधान की 
सुविधाएं स्थापित करना। ॥ 

*« ग्रामीण समुदाय आधारित जागरूक परियोजनाएं, 

* शिकायतों को सुनना, सलाह देना. एवं मार्ग 


दर्शन के तंत्र की स्थापना जैसे, मार्ग दर्शन. 


ब्यूरो। 
« उपभोक्ता वस्तुओं की जांच के'लिए प्रयोगशालाओं 
की स्थापना। 


*« स्थायी रूप से उपभोक्ता शिक्षा गतिबिधियों - 


को संगठित करने के लिए जिला एवं ताल्‍्लुका 
. - स्तर पर स्थायी रूप से आधारभूत सुविधाओं 
का निर्माण। 


केंद्रीय 


. उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम, 7986 


. उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम 986 को बनाना 


उपभोक्ता के हितों के रक्षार्थ एक महत्त्वपूर्ण कदम 
था। यह अधिनियम उपभोक्ता के सुरक्षा का अधिकार, 
सूचना प्राप्ति का अधिकार, चग्रन का अधिकार, 
सुनवाई का अधिकार, शिकायत निवारण का अधिकार 
एवं उपभोक्ता शिक्षा का अधिकार को मान्यता प्रदान 
करता है। केंद्र एवं राज्य स्तर पर उपभोक्ता संरक्षण 
परिषद सभी केंद्रशासित क्षेत्रों में कार्य कर रही है। इस 
अधिनियम के विशिष्ट लक्षण इस प्रकार है 

« यह सभी वस्तु एवं सेवाओं पर लागू होता है 
जब तक कि केंद्रीय सरकार ने विशेष छूट नहीं 
दी हो। ह 

« यह सभी क्षेत्रों पर लागू होता है चाहे वह निजी 
क्षेत्र हों, सार्वजनिक क्षेत्र हों अथवा सहकारिता 

का क्षेत्र हो। 

इस अधिनियम के प्रावधान प्रकृति से क्षति 
: पूरक हैं। दूसरे शब्दों में यह अधिनियम 

उपभोक्ताओं को अन्य कानूनों में उपलब्ध 

निवारण के अतिरिक्त, निवारण प्रदान करता है। 

तथा उनमें से चुनाव उसकी स्वेच्छा पर निर्भर 

करता है। 

« सुरक्षा, सूचना चयन, प्रतिनिधित्व, शिकायत 
निवारण एवं उपभोक्ता शिक्षा से संबंधित 
अधिकारों को उच्च स्थान प्रदान करता है। . 

* उपभोक्ता को कुछ अनुचित एवं प्रतिबंधनात्मक 
व्यापार कार्यवाहियों, सेवाओं में कमियों अथवा 
बुराइयों एवं सेवाओं को रोक लेने पर रोक 
लगाने तथा बाज़ार से खतरनाक वस्तुओं को 
हटाने की मांग का अधिकार है। | 

993 में पूरे देश में से उपभोक्ता संगठनों के 


. दबाव के कारण सरकार ने -8 जून 998 को एक _ 
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अध्यादेश जारी किया जिसके द्वारा अधिनियम में 
भारी संशोधन किए गए। इस अध्यादेश का स्थान 27 
अगस्त 993 को एक कानून ने ले लिया। इन 
संशोधन के विशेष लक्षण नीचे दिए गए हैं ; 

[) इस अधिनियम के क्षेत्र को बढ़ा दिया गया। 
इसमें प्रतिबंधात्मक कार्यवाही से संबंधित 
शिकायतें, उन लोगों की शिकायतें जो स्वरोजगार 
के द्वारा जीवन-यापन के लिए वस्तुएं खरीदते 
हैं। उन वस्तुओं के बारे में शिकायतें जो 
उपभोक्ता के जीवन एवं सुरक्षा के लिए 
खतरा हैं तथा जिनके अवयव उपयोग विधि 
एवं प्रभावों के संबंध में विधि सम्मत सूचना 
प्रदान नहीं की गईं हैं को सम्मिलित किया 
गया है। 

भवन निर्माण में संबंधित स़्रेवाओं को, सम्मिलित 
किया गया। - 

वर्ग विशेष द्वारा समान हित रखने वाले 
उपभोक्ताओं को ओर से शिकायत दर्ज कराई 
जा सकती हे। 

राष्ट्रीय आयोग, राज्य आयोग एवं जिला फोरम 
के गैर-न्यायिक सदस्यों के चुनाव के लिए 
चुनाव कमेटियों के लिए प्रावधान को समाविष्ट 
किया गया। 

(ए) जिला फोरम/राज्य कमीशन/राष्ट्रीय कमीशन 
के मुद्रा संबंधी अधिकार क्षेत्र को बढ़ा दिया 
गया है। 

उपभोक्ता विवाद निवारण एजेंसियों को अतिरिक्त 
अधिकार दे दिए गए। ह 

निरर्थक अथवा तंग करने की दृष्टि से की गई 


() 


(॥) 


[ए) 


(शं) 
(शा) 
दंडित करने के लिए प्रावधान किए गए। 


शिकायत दर्ज कराने की सीमा दो वर्ष निर्धारित 
करने का प्रावधान किया गया। 


(जा) 


शिकायतों की स्थिति में शिकायतकर्ता को « 


उपभोक्ता संरक्षण (संशोधित) अधिनियम 200. 
के संशोधनों को 5 मार्च 2003 से लागू किया 
गया। संशोधित कानून के प्रावधानों के कुछ महत्त्वपूर्ण 
लक्षण इस प्रकार हैं ; 

(0) जिला फोरम/राज्य कमीशन/राष्ट्रीय कमीशप 
का मुद्रा संबंधी अधिकार क्षेत्र का ओर विस्ता: 
कर दिया गया है। 

राष्ट्रीय कमीशन/राज्य कमाशन कक प्रधान को 
विभिन्‍न पीठों की स्थापना का अधिकार दे 
दिया गया है। इन पीछों में कफ अथवा एक से 
अधिक सदस्य हो सकते हैं। इनका उद्देश्य 
विवादों के निपटान नें रंणी €॥भा है। 

जिले में उपभोदडत्राओं ऊ अधिकारों की* 
रक्षा करने एवं प्रवर्तन फरने के लिए शण्य 
सरकार जिला उपपोदश सशह्ण फणदों को 


0) 


(पं) 


पिजजत- ८ 


स्थापना कर सकी ४ जिययः चेयरमेन जिल्ला 
कलैक्टर होगा। 
- आइए अब कानून के उद शबभानों पर विचार 











करें जो उन उपभोदयाओं ऊे दे!ए उपयोगी हे 

जो अधिनियम के अंतगत ०7४५७ वश म्थिटान 

चाहते हैं। है 

(0) उपभोक्ता की परिभादा ५ इंसाग अर्थ है 
(क) जो वस्तुओं झा ऋरध ४ सेवाओं को 
मूल्य चुका कर प्राप्त करत. (४! (+ उन जस्तु 





एवं सेवाओं का उपभोका( २. उठे मूज फ्रेता 
अथवा सेवा प्राप्तकर्दओं की अनुप्तति से प्राप्त 
करता है एवं उपभोग करूए है। (ग) वह 
व्यक्ति जो उन वस्तुओं एव॑ शद्ाओं का उपयोग 
करता है जो स्वरोजगार द्वास जीवन-यथापन के 
लिए खरीदी गई हैं। 

निम्न के संबंध में उपमोज्ता शिफायत दर्ज करा 
सकते हैं तथा क्षतिपूर्ति का द/या कर सकते हैं 
(क) व्यापारी एवं टिविगणिओं ऊ फोजा-घड़ी 






(0) 
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की क्रियाएं, (ख) टूटा-फूटा माल; (ग) सेवाओं 

में कमी। इन सेवाओं में बैंक, वित्त, बीमा, 

परिवहन, बिजली, एबं गैस आपूर्ति, मनोरंजन, 
भवन निर्माण, चिकित्सा सेवाएं, भोजन एवं रहने 
की सेवाएं सम्मिलित हें। 

उपभोक्ताओं की शिकायतों एवं विवादों की 

सुनवाई के लिए तीन स्तरीय न्यायिक मशीनरी 

है ; (क) जिला फोरम उन शिकायतों की 
सुनवाई करेगा जिनमें वस्तु एवं सेवाएं तथा 
* क्षतिपूर्ति का दावा 20 लाख रुपए से अधिक 
नहीं (987 में यह. । लाख रुपए था)। 
(ख) राज्य कमीशन उन मामले को देखेगा 
जिनमें क्षतिपूर्ति का दावा 20 लाख रुपए से 
अधिक है लेकिन ] करोड़ रुपए से अधिक 

नहीं है (987 में यह | लाख से अधिक 
लेकिन 0 लाख रुपए तक था)। (ग) राष्ट्रीय 
कमीशन ] करोड़ रुपए से अधिक के मामले 

लेगा जिनमें क्षतिपूर्ति की राशि । करोड रुपए 

" से अधिक है (पहले यह 0 लाख रुपए थी)। 
जिला फोरम के फैसले के विरुद्ध राज्य कमीशन 

में अपील की जा सकती है और राज्य कमीशन के 
आदेश के विरुद्ध राष्ट्रीय कमीशन में जाया जा 
सकता है। राष्ट्रीय कमीशन के फैसले के विरुद्ध 
उच्चतम न्यायालय. में अपील की जा सकती है। 

अपील संबंधित फोर्म/कमीशन के आदेश के 30 

दिन के अंदर कर देनी चाहिए। 

(९) प्रत्येक शिकायत का निपटान शीघ्र अतिशीघ्र 
कर देना चाहिए। इसकी समय सीमा 80 दिन 
है। यदि शिकायत के अनुसार वस्तुओं के 

' विश्लेषण अथवा जांच की आवश्यकता है तो 
यह अवधि 5 महीना हो सकती है। 

(श) -शिकायरट जिनके द्वारा दर्ज कराई जा सकती 

| है डे हैं : (ऊ) उपभोक्ता (ख) कोई भी 


(ता 


अत 


मान्यता प्राप्त उपभोक्ता संगठन भले ही शिकायत 
कर्ता उसका सदस्य न हो। (ग) एक या एक 
से अधिक उपभोवता यदि बड़ी संख्या में 
उपभोक्ताओं का समान हित हो (घ) केंद्रीय 
अथवा राज्य सरकार। 
प्रत्येक शिकायत के साथ निर्धारित फीस का 
भुगतान किया जाएगा। कोई कोर्ट की फीस 
अथवा अन्य कोई खर्चा नहीं है। 
राज्य कमीशन में अपील करने पर जिला फोरम 
ने जितनी अवधि में राशि का भुगतान का 
आदेश दिया है उसका 50% अथवा 25000 रु. 
जो भी कम हो जमा करानी होगी। राष्ट्रीय 
कमीशन में अपील करने पर यह राशि आदेशित 
राशि का 50% अथवा 350000 रु. जो भी 
कम हो, होगी । 
(शा) उपभोक्‍ता को शिकायत के बदले जो राहत. 
मिलेगी उसमें निम्न सम्मिलित होंगे (यह तथ्यों 
एवं राहत को प्रकृति पर निर्भर करेगा) : (क) 
वस्तु की कमियों को दूर करना, (ख) वस्तु के 
बदले वस्तु देना, (ग) भुगतान किए गए मूल्य की 
वापसी, (घ) हानि अथवा चोट की क्षतिपूर्ति का 
आदेश, (ड.) सेवाओं में कमी को दूर करना, 
(च) अनुचित एवं प्रतिबंधित व्यापार क्रियाओं पर 
रोक लगा देना, (छ) खतरनाक जस्तुओं की बिक्री 
पर रोक लगा देना, (ज) खतरनाक वस्तुओं को 
बिक्री से हटा लेना, (झ) पक्षों को समुचित 
लागत का भुगतान करना। 


(प्र) 


(शा) 






: उपभोक्ता संगठनों की भूमिका ( रव 

आग, संगठन ९७05) ............ 
ऐसी लगभग 500 उपभोक्ता संगठन हैं जो उपभोक्ता 
संरक्षण के क्षेत्र में काम कर रहे हैं। वे उपभोक्ता 
शोषण के विभिन्‍न पहलुओं को देख रहे हैं (गैर 


]4] 


उपभोक्ता संरक्षण 


सरकारी संगठन (७०08) इनमें से कुछ की ही 
महत्त्वपूर्ण उपलब्धियाँ हैं। इनमें से कुछ हैं: कज्यूमर 
गाइडैंस सोसायटी ऑफ इंडिया, मुंबई सिटिजंस 
एक्शन ग्रुप, मुंबई: कज्यूमर एजुकेशन एंड रिसर्च 
सेंटर (ए7२0), अहमदाबाद; कॉमन कॉस, नई 
दिल्ली; कज्यूमर यूटीलिटी एंड ट्रस्ट सोसासयटी 

(07प5) जयपुर एंड वॉइस, नई दिल्‍ली। ये ऐसी 

उपभोक्ता संस्थाएं हैं जो अन्य कार्यों के साथ 

उपभोक्ताओं के मामलों से संबंधित कार्य कर रही 
हैं। यह कार्य हे 
विवरणी की पत्रिका एवं लेख निकालना 

« उपभोक्ताओं में जागरूकता में तेजी लाना 

« विभिन्‍न उत्पादों के संबंध में तथ्य जुटाना एवं 
उनकी जांच करना; 

« विचार गोष्ठी संभाषण, कार्यशाला एवं सम्मेलनों 
का आयोजन करना, जिनका उद्देश्य उपभोक्ता 
की समस्याओं पर ध्यान केंद्रित करना एवं 
उनका समाधान ढूंढ़ना है; 

प्रतिरोध एवं अवरोध के द्वारा उपभोक्ताओं 
को ऐसी वस्तुओं के बहिष्कार के लिए उकसाना 
जो टूटी-फूटी हैं और दूषित गुण वाली हैं; 

« कोर्ट में उपभोक्ताओं की ओर से मुकदमा, 
शिकायत एवं याचिका दायर करना; 

« उपभोक्ता की समस्याओं की जांच पड़ताल 
करना; 

*« मूल्यों में हेरा-फेरी, मिलावट, कम तोलना 
आदि के विरोध जताने का आयोजन करना। 
खांदूय सामग्री में मिलावट, दवाइयों एवं प्रसाधन 
के समान का दुरूपयोग, उपभोक्ता संरक्षण के 
कानूनों आदि पर फिल्म/केसेट बनाना; 

« उपभोक्ता को शिक्षित करना कि वह अपनी 
सहायता स्वयं कर सकें; 

« उपभोक्तावाद के लिए स्त्रियों को शिक्षित 
करना; 


« नकली एवं मिलावटी उत्पादों से अवगत कराने 

: के लिए प्रदर्शी का आयोजन करना; 

« मिलावटी, खतरनाक उत्पादों की बिक्री एवं 
अन्य कार्यों-के मामलों में सरकारी एजेंसियों के 
साथ सहयोग करना; 
विद्यालयों में उपभोक्ता शिक्षा को प्रारंभ कराना 
जिससे कि बच्चों में अच्छे बुरे की पहचान 
प्रारंभिक अवस्था में ही आ जाए; 
सर्वोच्च स्तर पर महासंघ के प्रवर्तन के साथ 
क्षेत्र एवं राज्यों के अनुसार उपभोक्ता सीमितियों 
के जाल का प्रवर्तन करना; 
उपभोक्ता के मार्गदर्शन एवं सलाह के लिए 
स्वयं सेवी शिकायत काउंटर खोलना; 

« लोगों को समाज द्वारा अपेक्षित उपभोक्ता मानकों 
को स्वीकार करने के लिए अभिप्रेरित करना। 


उपभोक्ता समन्वय सीमिति 


उपभोक्ता समन्वय समिति ( भारत की उपभोक्ता संगठनों 
की शीर्ष संस्था) आंदोलनकारी एवं अन्य लोगों के 
लिए उपभोक्ता. शिक्षा पर अनेकों कार्यक्रम करती रही 
है इसने अनेक प्रशिक्षण पुस्तिकाओं का प्रकाशन किया 
है। जो इनसे संबंधित है : () उपभोक्ता संरक्षण 
अधिनियम (॥) स्वास्थ्य, दवाईयों एवं प्रसाधन सामग्री 
तथा (8) सड़क परिवहन एवं रेलवे। 


. प्रेस की भूमिका 


जब से उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम बना है और उससे 
भी पहले से, समाचार पत्र एवं पत्रिकाएं उपभोक्ताओं 
के लिए अनेक प्रकार से कार्य कर रही हैं। लेख एवं 
स्तंभ आदि प्रकाशित करने के अतिरिक्त समाचार पत्र 
उन उपभोक्ताओं के बचाव में आगे आए हैं जिनको 
परेशान किया गया है। उदाहरण के लिए इंडियन 
'एक्सप्रैस पहला अखबार है जिसने उपभोक्ता शिकायत 
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स्तंभ का प्रारंभ किया। इसमें उपभोक्ताओं की समस्याओं 
एवं शिकायतों को लेकर उनसे संबंधित अधिकारियों 
को निवारण हेतु भेजा। कई मामलों में परिणाम को 
प्रकाशित किया तथा उपभोक्ताओं की शिकायतें दूर 
हुईं। इंडियन एक्सप्रेस के स्तंभ की सफलता, सर्वप्रियता 
से दूसरे समाचार पत्र अभिप्रेरित हुए तथा उन्होंने भी 
इसका अनुकरण किया। आज लगभग हर समाचार पत्र 
प्रति सप्ताह उपभोक्ता शिकायत स्तंभ प्रकाशित कर 
रहा है। इसमें क्षेत्रीय भाषाओं के अखबार भी पीछे 
नहीं हैं। 


। !| 'विश्वचिद्यालयों: 'विदयांर /विवेयालयों ए 





इंदिश गांधी राष्ट्रीय मुक्त विश्वविद्यालय ने एक ऐसे 
बृहत्‌ पाठ्यक्रम को विकसित कर पहल की है जो 
एक आधारगत ढांचा है और जिसको आधार मानकर 
अन्य विश्वविद्यालय उपभोक्ता शिक्षा के लिए विषय 
विकसित कर सकते हैं। आंध्र प्रदेश में वारंगल में एक 





उपभोक्ता संरक्षण का औचित्य 


विश्वविद्यालय पहले से ही एक वर्ष का उपभोक्ता 
कानून का स्नातकोत्तर शिक्षण कर दे रहा है। महाराष्ट्र 
खुला विश्वविद्यालय, पूना भी उपभोक्ता शिक्षा में 
पाद्यक्रम चला रहा है। केंद्रीय माध्यमिक शिक्षा बोर्ड 
ने भी उपभोक्ता शिक्षण अध्यापकों के लिए दिशानिर्देशों 
का प्रकाशन किया है। इसमें मार्ग दर्शन किया है एवं 
उदाहरण दिए है कि स्कूल के विद्यार्थियों में जागृति 
लाने के लिए कैसी क्रियाओं का संचालन किया जाए 
एवं उन पर चला जाए। स्वयं सेवा उपभोक्ता सगठन 
कुकरमुत्तों की तरह पैदा हो रहे है। इनमें से अधिकांश 
के पास साधनों की कमी है। इसीलिए उपभोक्ता 
आंदोलन में इनका योगदान नगण्य है। बड़े संगठनों में 
से कुछ' का जनाधार नहीं है तथा वे विकेंद्रीकृत एवं 
जनतांत्रिक ढंग से निर्णय नहीं ले सकते। आज एक 
शीर्ष उपभोक्ता संगठन की आवश्यकता है जो भारत 
में स्वयंसेवी उपभोक्ता संगठनों की गतिविधियों में 
तालमेल बेठा सके। 


आशिक नियोजन का उद्देश्य संसाधनों का इस तरह वितरण करना है कि उपभोक्ताओं की आवश्यकताओं को 
अधिकतम संतुष्टि हो। इसी से उपभोक्ता की सार्वभौमिकता का विचार उत्पन्त होता है। 


उपभोक्ता संरक्षण का महत्त्व 


निम्नलिखित विचार भारत में उपभोक्ता संरक्षण के महत्त्व को प्रकट करते हैं : () व्यवसाय मानव कल्याण 
का साधन है। (7) सामाजिक न्याय के साथ विकास (7) एक बनाम अनेक उद्देश्य (०) हिताधिकारी दृष्टिकोण 
_(श) शक्ति केंद्र (श) स्वयं का हित (शा) उपभोक्ता ही व्यवसाय का लक्ष्य है (शा) नेतिक दायित्त्व (5) जन 


समर्थन (5) विश्वसनीयता का सिद्धांत। 


उपभोक्ता के अधिकार 


प्रत्येक व्यक्ति को समझ लेना चाहिए कि उपभोक्ता के निम्न अधिकार है : () सुरक्षा (॥) सूचना, (!]) चयन, (५) 
प्रतिनिधित्व, (7) शिकायत निवारण, (शा) उपभोवता शिक्षण, (छ॥) प्राथमिक आवश्यकताएं, (॥) स्वस्थ बातावरण। 
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' उपभोक्ता के उत्तरदायित्व 


कुछ उत्तरदायित्त्व इस अ्रकार हैं : () उपभोक्ता को अपने अधिकारों का प्रयोग करना चाहिए। (४) सतर्क उपभोक्‍ता। 
([॥॥) वास्तविक शिकायत के निवारण के लिए शिकायत दर्ज कराना। (५) उपभोक्ता को गुणवत्त्ता के प्रति संवेदशील 
होना चाहिए। (५) विज्ञापन कभी-कभी बढा-चढ़ाकर बताता है। (श) रोकड़ पर्ची पर जोर देना चाहिए। 


उपभोक्ता संरक्षण के तरीके ््ि 

भारत में' उपभोक्ता ऑंदोलन को ऐसे परिप्रेक्ष्य में विकसित करना है जो विकसित देशों की संप्रांत मार्ग से भिन्‍न 

हो। यह एक सामाजिक आंदोलन है। जिसमें समाज के हर क्षेत्र के लोगों की भूमिका होनी चाहिए। 

(0. लोक अदालत : जिस पक्ष को कष्ट है वह अपनी शिकायत को लेकर इन अदालतों में जा सकता है। मामले 
की सुनवाई तुरंत होती है तथा उसके पश्चात्‌ निर्णय ले लिया जाता है। 

6) जनहित में मुकदमा : जनहित में मुकदमें में वह प्रयत्न समाविष्ट है जिनके द्वारा उन समूहों एवं हितों को 
कानूनी प्रतिनिधित्व दिया जाता है जिन्हें अभी तक प्रतिनिधित्व नहीं मिला है। यह प्रयत्न इस मान्यता पर 
आधारित हैं कि कानूनी प्रणाली साधारणत: लोगों के एक बड़े वर्ग को एवं हित रखने वाले एक महत्त्वपूर्ण 
वर्ग को कानूनी सहायता नहीं देते हैं। 

(00- पर्यावरण मित्र उत्पाद : पर्यावरण एवं वन मंत्रालय ने 7८0 !(०77: कार्यक्रम चलाया है। यह कार्यक्रम 
उपभोक्ता समर्थित है। जिससे कि लोग उन उत्पादों का क्रय करें जो हानिकारक नहीं हैं या फिर उनको 
विनिर्माण, उपभोग एबं निपटाने का जो पर्यावरण को न्यूनतम हानि पहुंचाता है। 

(0) शिकायत निव्रारण फोरम एवं उपभोक्ता सरेक्षण परिषदे: उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम ]986 के अंतर्गत 

' एक न्यायिक मशीनरी की स्थापना की है जो उपभोक्ताओं की शिकायतों एबं विवादों का निपटान करेगी। 

उपभोक्ताओं- की शिकायतों के सरल, शीघ्र एवं बिना किसी खर्च के निवारण हेतु जिला फोरम, राज्य 
कमीशन एवं राष्ट्रीय कमीशन का. गठन किया गया है। 

(0 उप्रभोक्‍्ता संरक्षण पर राष्ट्रीय युवा पुरस्कार : उपभोक्ता संरक्षण में उपभोक्ताओं एवं युवाओं की भागीदारी 

' को प्रोत्साहित करने के लिए केंद्रीय सरकार - ने दो राष्ट्रीय पुरस्कार घोषित किए हैं जिनके नाम हैं नेशनल 
एवार्ड ऑन कज्यूमर्स प्रोटेक्शन एवं नेशनल यूथ एवार्ड ऑन कंज्यूमर प्रोटेक्शन। यह पुरस्कार प्रति वर्ष दिए 
जाते हैं. 

'(00) . प्रचार के तरीके; प्रतिवर्ष 5 मार्च को पूरे विश्व में विश्व उपभोक्ता दिवस के रूप में मनाया जांता है तथा 
यह दिवस प्रतिवर्ष सही रूप में अवसर के अनुकूल मनाया जाता है। 995 में मुख्य समारोह का आयोजन 

.* विज्ञान भवन, नई दिल्ली में किया गया। ः 

*(0॥) उपभोक्‍ता कल्याण कोष : केंद्रीय वित्त मंत्रालय के. राजस्व विभाग ने केंद्रीय उत्पादन शुल्क एवं सीमा शुल्क 

. कानून (संशोधित) अधिनियम 799] पारित किए जिसमें उपभोक्ता कल्याण कोष की स्थापना के लिए 
प्रावधान है। अतिरिक्त उत्पादन सीमा शुल्क, जिन्हें विनिर्माता अथवा आयात को लौटाना नहीं है को इस कोष 
में जमकर दिया जाएगा। तथा इस कोष में से राशि को उपभोक्ताओं के कल्याण प्रवर्तन के लिए उपयोग 
में लाया जाएगा। 

(एप) उपभोक्ता सरेक्षण अधिनियम 986 ; उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम 986 को पारित करना उपभोक्ता के 
हितों की रक्षा की दिशा में महत्त्वपूर्ण कदमों में से एक था। यह . अधिनियम ] जुलाई 987 से प्रभाव 

* में आया। यह अधिनियम उपभोक्ता के जिन अधिकारों को मान्यता देता है।. वे है : सुरक्षा का अधिकार 

*: सूचना प्राप्ति का अधिकार, चयन का अधिकार, सुनवाई का अधिकार, शिकायत निवारण का अधिकार 
उपभोक्ता शिक्षण का अधिकार। केंद्र एवं राज्य स्तर की उपभोक्ता संरक्षण परिषद्‌ सभी राज्यों, केंद्रशांसित 
प्रदेशों में कार्य कर रही हैं। 


लगभा 500 उपभोक्ता संगठन “ भोक्ता संरक्षण के क्षेत्र में कार्य कर रहे हैं। वह विभिन्‍न प्रकार के 
उपभोक्ता शोषण को ले रहे हैं।4.._? ॥ संगठन अन्य कार्यों के अतिरिक्त उपभोक्ताओं के मामलों से संबंधित 
कई कार्य कर रहे हैं। रा ह 


उपभोक्ता सम्रन्‍्वय परिषद्‌ 


यह परिषद्‌ (जो भारत में उपभोक्ताओं के विभिन संगठनों की शीर्ष संस्था है) सक्रिय कार्यकर्ताओं एवं अन्य 
लोगों के लिए उपभोक्ता शिक्षा प्र अनेंक कार्यक्रम चला रही है। 


प्रेस की भूमिका 


लेख, स्तंभ आदि के प्रकाशन के अतिरिक्त समाचार पत्रों ने पीड़ित उपभोक्ताओं के बचाव का प्रयल किया है। 
उदाहरण के लिए इंडियन एक्सप्रेस पहला संमाचार पत्र था जिसने उपभोक्ता शिकायत स्तंभ प्रारंभ किया। 


विश्वविद्यालयों /विद्यालयों की भूमिका 


॥00000 ने एक बुहत्‌ पाठ्यक्रम तैयार कर शुरुआत कर दी. है। यह पाठ्यक्रम दूसरे विश्वविद्यालयों के लिए 
एक ऐसा आधारगत ढांचा है कि वे उपभोक्ता संरक्षण के लिए एक ब्िषय विकसित क्र सकते हैं। (0858 . 
ने उपभोक्ता संरक्षण पर अध्यापकों के लिए नियमावली प्रकाशित की है। 


भारत में उपभोक्ता संरक्षण की आवश्यकता क्‍यों है ? 

उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम के अनुसार उपभोक्ता किसे कहते हैं ? 
किन परिस्थितियों में जनहित में मुकदमा किया जा सकता है ? 
उपभोक्ता के उत्तरदायित्व बताएं ? ह 


पी छ छे ए 


दी 'उत्तरीय प्रएन 


]. उपभोक्ता के अधिकारों का वर्णन करें। - ञ ृ 
लोक अदालत एवं प्रचार उपभोक्ता की रक्षा में किस रूप में सहायक होते हैं ? 

. उपभोक्ता संरक्षण अधिनियम के अंतर्गत उपभोक्ता को क्या निदान उपलब्ध है ? 
क्षेत्र में कार्यरत उपभोवता संगठनों कौ भूमिका .का वर्णन कीजिए। ' द 
उपभोक्ता संरक्षण कानून के मुख्य लक्षण कौन-से हैं.? 


ज़ा फ्री फ़्फ 


